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La presente investigación tiene como objetivo explicar de qué manera la propuesta de 
gamificación virtual favorece el diseño del plan de ventas, como logro de aprendizaje, en los 
estudiantes del curso de Gestión de Ventas y Equipos Comerciales en la carrera de Marketing 
en una Universidad Privada de Lima, en 2020-II. La muestra está conformada por 25 alumnos. 
La metodología empleada desarrolla el enfoque cualitativo, el alcance explicativo y el diseño 
investigación acción. La educación a distancia o virtual, modalidad de estudios de uso obligado 
en los tiempos de confinamiento, ha demostrado que se requiere de modelos educativos que 
permitan mantener motivado a los estudiantes en el proceso de enseñanza-aprendizaje. Los 
resultados de la investigación mostraron que el sistema de incentivos, diseñado para el 
desarrollo del curso Gestión de Ventas y Equipos Comerciales, favorece el diseño del plan de 
ventas como logro de aprendizaje, a través del uso de dinámicas, mecánicas y componentes 
para la motivación de los estudiantes. Ello los ha mantenido enfocados en su proceso de 
aprendizaje. Se identifica que los estudiantes entraron en estado de flow, debido a que 
expresaron sentir felicidad y curiosidad; al mismo tiempo, manifestaron sentirse desafiados y 
motivados por los retos propuestos. Se observó, además, un importante compromiso y esfuerzo 
en el curso, reflejado en el involucramiento con el sistema de incentivos. Finalmente, se 
concluye que las actividades gamificadas del curso virtual permitieron que la mayoría de los 
estudiantes lleguen a diseñar el plan de ventas como logro de aprendizaje. 
 







The objetive of this research work is to explain how the virtual gamification 
proposal favors the design of the sales plan, as a learning outcome, in the students of the Sales 
Management and Commercial Teams course in the Marketing career in a Private University of 
Lima, in 2020-II.  The sample is made up of 25 students. The methodology used focused on 
the qualitative approach, the explanatory scope and the action research design. Distance or 
virtual education, a compulsory study modality, in times of confinement, has shown that it 
requires educational models that allow students to be motivated in the teaching-learning 
process. The results of the research showed that the Incentive System designed for the 
development of the Sales Management and Commercial Teams course, favors the design of the 
sales plan as a learning outcome, through the use of dynamics, mechanics and components for 
the motivation of students. This has kept them focused on their learning process. It is identified 
that the students entered a state of flow, because they express feeling happiness and curiosity, 
at the same time they manifest feeling challenged and motivated by the proposed challenges. 
There is also a significant commitment and effort in the course, reflected in the involvement 
with the Incentive System. Finally, it is concluded that the gamified activities of the virtual 
course allowed most of the students to design the sales plan as a learning outcome. 
 
Keywords: gamification, flow, motivation, learning achievement 
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CAPÍTULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1. Situación problemática  
A nivel internacional, existen estudios que demuestran que en esta época, de 
confinamiento y sesiones virtuales, se pueden presentar cuadros de ansiedad y angustia en los 
estudiantes. Al respecto, acerca de las Instituciones de Educación Superior (IES), la Unesco 
(2020) señala que, a partir del aislamiento que comporta el confinamiento, las IES han actuado 
rápidamente y han generado mecanismos de apoyo psicológico y socioemocional para los 
estudiantes. Ante estos efectos del aislamiento, se ha generado la necesidad de implementar 
metodologías activas que ayuden a los estudiantes a superar cuadros de angustia o ansiedad, 
que generen motivación y vinculación con el proceso de enseñanza. 
Asimismo, este estudio (Unesco, 2020) también llama a la reflexión sobre el rediseño 
de los procesos de enseñanza-aprendizaje y afirma que, cuando se reanuden las actividades 
presenciales de las IES, se debe considerar el uso de las tecnologías como una oportunidad de 
mejora, pues ya se ha aprendido de las lecciones de su uso intensivo en estas circunstancias y 
se considera especial atención en la inclusión y equidad. 
En el mundo, diversos estudios demuestran la baja retención de los cursos online, como 
algunos cursos masivos: MOOC (Massive Open Online Course) tiene una ratio de finalización 
de solo el 5% (Koller, 2013), que muestra la necesidad de desarrollar herramientas y recursos 
didácticos que mantengan el interés de los estudiantes y los conduzcan hacia una exitosa 
culminación de los cursos online. 
El abandono de los estudiantes universitarios preocupa a docentes, instituciones, 
gobiernos y organismos internacionales. Este problema es mayor en la educación a distancia 
que en la presencial. Se entiende por educación a distancia a las modalidades de interacción 
con fines pedagógicos entre los estudiantes con la institución y docentes ubicados en espacios 
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diferentes. La ruptura de estas interacciones genera ansiedad, desánimo y frustración, que de 
no corregirse, podría causar el fracaso estudiantil y, finalmente, al abandono de sus estudios. 
Las instituciones educativas deben tener constante comunicación y diálogo con sus estudiantes 
a través de los docentes (García Aretio, 2019). 
Una de las causas de abandono en la educación a distancia es la insuficiente motivación. 
Sin motivación intrínseca inicial resulta complicado que el estudiante se comprometa con su 
aprendizaje y sin motivación intrínseca durante el proceso de enseñanza-aprendizaje que 
impulse la dedicación continuada y regulada al estudio, la desconexión del estudiante es 
altamente probable (García Aretio, 2019). 
La educación a distancia o virtual, modalidad de estudios de uso obligado en los tiempos 
de pandemia, ha demostrado que se requiere de modelos educativos que permitan captar la 
atención de los estudiantes, en el proceso de enseñanza-aprendizaje. Además, las altas tasas de 
deserción exigen a los docentes utilizar nuevas estrategias para mantener constante el interés 
de los estudiantes; la gamificación es una de ellas, pues permite mantener motivado al 
estudiante, reduce el estrés y lo mantiene vinculado, en un entorno donde la autorregulación es 
una característica fundamental a desarrollar e incentivar. 
A nivel nacional, debido a la declaratoria de emergencia sanitaria decretada en todo el 
país y con la finalidad de darle continuidad a los estudios de más de un millón de universitarios, 
la Superintendencia Nacional de Educación Superior Universitaria (SUNEDU) emitió una 
resolución con criterios para supervisar el dictado de asignaturas no presenciales, y se tuvieron 
en cuenta criterios de accesibilidad, adaptabilidad y calidad. Las universidades, para responder 
a este requerimiento, deberán definir las actividades académicas teóricas o prácticas y asegurar 
las condiciones esenciales para lograr el aprendizaje (SUNEDU, 2020). Con la finalidad de 
garantizar la motivación en los estudiantes, la cual se ve afectada en la enseñanza no presencial, 
algunas universidades optan por estrategias innovadoras, como la gamificación. 
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Un estudio realizado en el Perú, en 2013, en 717 estudiantes que ingresaron a una 
maestría desarrollada en modalidad virtual, en el período 2007 y 2010, se identificó que solo 
el 14.6% de los estudiantes se encontraban egresados a la fecha del estudio; los restantes 
(85.4%) habían dejado de estudiar (Legua, Limo, Paz y Hernández, 2014), situación que 
muestra la alta deserción de los programas en modalidad virtual y la necesidad de desarrollar 
mecanismos de retención del estudiante. 
La experiencia local, al igual que la internacional, muestra grandes retos a la educación 
virtual; el principal es evitar la deserción de los estudiantes que, al estar en un entorno que 
requiere un alto nivel de autorregulación, requieren estar constantemente motivados para darle 
continuidad a sus estudios. La gamificación, como estrategia metodológica, tiene como uno de 
sus principales características proveer de esta motivación necesaria para que los estudiantes se 
vean comprometidos en su proceso de aprendizaje. 
A nivel institucional, la universidad donde se realiza el presente estudio tiene como 
objetivo estratégico consolidarse como un referente en la educación superior a través de su 
liderazgo en el desarrollo de nuevas metodologías de enseñanza-aprendizaje y promover entre 
los profesores la adopción de una cultura de innovación, enfocada en el desarrollo de 
metodologías de enseñanza-aprendizaje que permitan mejorar el perfil de los egresados. Este 
objetivo revela la necesidad de estrategias innovadoras, como la gamificación. 
De acuerdo a la situación planteada, el presente trabajo de investigación centra su 
estudio en la gamificación virtual para el diseño del plan de ventas, como logro de aprendizaje, 
en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas y Equipos Comerciales en la carrera de 






1.2. Preguntas de investigación 
1.2.1. Pregunta general 
¿De qué manera la propuesta de gamificación virtual favorece el diseño del plan de 
ventas, como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la carrera de Marketing en una universidad privada de Lima, en 2020-II? 
1.2.2. Preguntas específicas 
¿Qué aspectos favorables se deben tener en cuenta en la elaboración de la propuesta de 
gamificación virtual para el diseño del plan de ventas, como logro de aprendizaje, en los 
estudiantes del curso de Gestión de Ventas y Equipos Comerciales en la carrera de Marketing 
en una Universidad Privada de Lima, en el 2020-II? 
¿Cómo validar la efectividad de la propuesta de gamificación virtual en el diseño del 
plan de ventas, como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas y 
Equipos Comerciales en la carrera de Marketing en una universidad privada de Lima, en 2020-
II? 
 
1.3. Objetivos de la investigación 
1.3.1. Objetivo general 
Explicar de qué manera la propuesta de gamificación virtual favorece el diseño del plan 
de ventas, como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas y 
Equipos Comerciales en la carrera de Marketing en una universidad privada de Lima, en 2020-
II. 
1.3.2. Objetivos específicos 
Elaborar la propuesta de gamificación virtual que favorezca el diseño del plan de ventas, 
como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la carrera de Marketing en una universidad privada de Lima, en 2020-II. 
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Validar la efectividad de la propuesta de gamificación virtual que favorece el diseño 
del plan de ventas, como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas 
y Equipos Comerciales en la carrera de Marketing en una universidad privada de Lima, en 
2020-II. 
 
1.4. Justificación  
A nivel teórico, la presente investigación se justifica en la sistematización integrada de 
la teoría clásica y vigente de gamificación virtual y diseño del plan de ventas.  
La gamificación es el uso de mecánicas, componentes y dinámicas propias de los juegos 
y el ocio en actividades no recreativas (Werbach y Hunter, 2012); se conoce como una forma 
efectiva de impulsar el cambio de comportamiento y aumentar la retención del conocimiento. 
Los elementos de la gamificación no tienen que ser en forma de juegos, como niveles, avatar 
u otra forma comúnmente encontrada en los juegos; pueden tener la forma de una barra de 
progreso, siempre que el elemento sea capaz de hacer que el usuario se sienta unido al producto 
o servicio. 
Según Zoltners (2009), el diseño del plan de ventas corresponde al conjunto de 
impulsores, decisiones, procesos, sistemas y programas que impactan en las habilidades, 
capacidades, valores, motivación de la fuerza de ventas, al igual que en las actividades a las 
que se dedica el vendedor y define la estructura y roles de la fuerza de ventas. 
A nivel académico, la presente investigación se justifica en el aporte práctico que se 
evidencia en la propuesta de solución que plantea una respuesta positiva al problema de 
investigación en beneficio de los estudiantes, ya que la gamificación favorece la motivación, y 
permite que el proceso de enseñanza-aprendizaje sea más activo, lo que estimula la 
autorregulación y autoaprendizaje. 
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A nivel social, la presente investigación se justifica en el beneficio que representa para 
los estudiantes, quienes fortalecerán sus competencias personales y profesionales; así, cuando 
se inserten en el mundo laboral, podrán gestionar el área de ventas en sus organizaciones, 
generarán valor para la empresa y la sociedad. La propuesta de gamificación virtual favorece 





CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO 
 
2.1.   Antecedentes de la investigación  
2.1.1. Antecedentes internacionales 
Melo (2017), en su tesis "Gamificación en entornos colaborativos para dispositivos 
móviles", tuvo como objetivo comprobar que la tasa de rendimiento de los estudiantes 
matriculados en la asignatura de Ofimática se incrementaría, al emplear la metodología de 
gamificación, en un entorno virtual de aprendizaje móvil. La metodología empleada desarrolló 
el enfoque mixto, alcance correlacional y diseño experimental. La investigación se realizó en 
la Universidad Tecnológica Equinoccial del Ecuador, con una muestra de 38 estudiantes y 
grupo de control de 55.  
Los resultados indican que los estudiantes se encuentran satisfechos con las nuevas 
actividades de aprendizaje en gamificación aplicadas y el número de aprobados es mayor 
cuando utilizan el aula virtual con esta estrategia. Las conclusiones de esta investigación son 
que la experiencia de aprendizaje de los estudiantes utilizando la gamificación ha sido positiva 
y los benefició en el desempeño individual. Además, esta nueva metodología ha permitido 
mejorar sus resultados de aprendizaje y ha estimulado la realización de las actividades 
individuales o colaborativas. 
El aporte de esta tesis es que se evidencia que la gamificación ayuda a los estudiantes a 
mejorar sus aprendizajes y estimula su participación en las actividades de aprendizaje, en un 
contexto de aprendizaje virtual. 
Jiménez (2019), en su tesis "La Gamificación en la enseñanza de Español como lengua 
extranjera (ELE). Análisis y propuestas de aplicaciones con estrategias ludificadas”, tuvo como 
objetivo diseñar estrategias de gamificación dentro de los parámetros del contexto educativo, 
con especial incidencia en la enseñanza de ELE. Se experimentó su efectividad en los casos 
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propios testados y en los externos analizados. La metodología empleada desarrolló el enfoque 
mixto, alcance descriptivo-explicativo y diseño cuasiexperimental. La investigación se realizó 
en la Universidad de Sevilla, con una muestra de 607 estudiantes distribuidos en los cinco 
proyectos de análisis. 
Los resultados de la investigación confirman la necesidad de mantener una actitud 
flexible ante la evolución de la docencia, que a la vez exige nuevos enfoques metodológicos. 
Las principales conclusiones de esta investigación ponen de manifiesto la relación positiva 
entre gamificación y aprendizaje. Además, el diseñar proyectos gamificados exitosos para el 
aprendizaje puede generalizarse a diferentes niveles y ámbitos educativos a nivel nacional e 
internacional. 
Esta tesis doctoral constituye un referente a la presente investigación, porque hace un 
análisis de la teoría existente sobre gamificación al comparar los diferentes marcos de trabajo 
y resalta también la importancia del diseño de la actividad de gamificación, lo cual será de 
mucha utilidad en nuestro trabajo. 
Cheng-Chia, Huang, Gribbins y Swan (2018) realizaron una investigación denominada 
“Gamify online courses with tools built into your learning management system (LMS) to 
enhance self-determined and active learning” (Estados Unidos) que tiene como objetivos:  (1) 
investigar si las actividades gamificadas en línea para graduados en los cursos de Estadística 
pueden mejorar el rendimiento académico de los estudiantes y su percepción de competencia, 
(2) explorar si la implementación de la gamificación mejora el compromiso de los estudiantes 
en línea y (3) examinar las actitudes de los estudiantes hacia actividades gamificadas en un 
entorno de aprendizaje en línea. En este estudio, participaron 80 estudiantes del curso de 
Estadística de la Universidad de Illinois, en donde se implementó dos actividades gamificadas: 
revisión de conceptos con Bingo y revisión de conceptos con Jeopardy. Los estudiantes se 
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dividieron en dos grupos aleatorios: un grupo experimental, de 44 estudiantes y uno de control, 
de 36 estudiantes. El enfoque de la investigación es cuantitativo y el alcance, correlacional.  
Los resultados de la investigación demostraron que el grupo experimental obtuvo 
mejores calificaciones en promedio que el grupo control, las actividades gamificadas 
aumentaron la percepción de utilidad para entender los conceptos fundamentales del curso 
(72%), aumentó la motivación por aprender (68%) y los estudiantes disfrutaron de participar 
en las actividades gamificadas (83%). 
El estudio concluyó que las actividades gamificadas tienen un impacto positivo en el 
aprendizaje, basado en los resultados del grupo experimental en comparación con el grupo de 
control; es decir, la práctica de enseñanza, basadas en gamificación, ayudan a los logros de 
aprendizaje. 
Este estudio aporta al presente trabajo de investigación que las actividades gamificadas 
aumentan la participación, crean entusiasmo, aumentan la confianza y mejoran los resultados 
de aprendizaje de los estudiantes. 
Silva, Leal y Rodrigues (2017) realizaron la investigación denominada “Gamification in 
Higher Education” (Portugal) que tiene como principal objetivo determinar si la motivación 
para aprender está influenciada positivamente por los resultados de aprendizaje y por la utilidad 
del recurso gamificado. En este estudio, se aplicaron pruebas estadísticas multivariadas para 
comprender cómo la motivación para el aprendizaje (variable dependiente) está influenciada 
por las variables independientes que proporciona los resultados por el aprendizaje, utilidad, 
apariencia y facilidad de uso del recurso. El estudio se realizó en 59 estudiantes de Contabilidad 
Financiera entre 18 y 30 años, durante cinco sesiones de dos horas cada uno, en las cuales 
jugaron el Juego de Contar, cuyo objetivo es responder preguntas sobre temas inherentes a 
contabilidad. El enfoque de la investigación fue cuantitativo, el alcance, correlacional y el 
diseño no experimental de tipo transeccional. 
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Los resultados de la investigación demuestran que la motivación por aprender es 
positivamente influenciada por los resultados de aprendizaje de un recurso gamificado, en 
donde el aumento en los resultados de aprendizaje mejora en promedio la motivación por 
aprender. 
El estudio concluyó que existe una correlación entre los resultados de aprendizaje y la 
utilidad del juego con la motivación por el aprendizaje, generado por un recurso gamificado. 
Este estudio aporta al presente trabajo de investigación que existe una correlación entre 
la motivación por el aprendizaje con los resultados de una actividad gamificada y su utilidad, 
lo que demuestra la importancia del uso de la gamificación como estrategia para generar 
motivación por el aprendizaje en los estudiantes. 
Simba (2018), en su artículo titulado “Perspectivas de estudiantes universitarios en la 
aplicación de estrategias de gamificación”, describe una investigación, desarrollada en 
Ecuador, cuyo objetivo es comprender las percepciones de estudiantes universitarios en el uso 
de estrategias gamificadas, estudio realizado en 43 estudiantes de la carrera de Educación 
Infantil del curso de Psicología del Desarrollo Infantil. Es de alcance descriptivo, de enfoque 
mixto y de corte transversal. 
Los resultados muestran la importancia de gamificar las clases en el ámbito educativo 
universitario que permiten el aprendizaje. Se concluyó que es importante que el docente 
universitario reconozca los requerimientos y necesidades de los estudiantes para que estimulen 
la participación en las sesiones de clase. 
Esta investigación aporta al presente trabajo, ya que demuestra que las estrategias de 
gamificación permiten al estudiante la participación voluntaria en el curso, lo cual impulsa las 





2.1.2. Antecedentes nacionales 
Salazar (2019), en su tesis de maestría “Efecto de un sistema de evaluación gamificada 
en la actitud hacia la investigación científica en estudiantes de Psicología de una universidad 
nacional”, empleó el enfoque cuantitativo, alcance correlacional y diseño experimental. El 
objetivo principal fue evaluar el efecto de un sistema de evaluación gamificada en la actitud 
hacia la investigación científica en estudiantes de Psicología de la Universidad Nacional 
Federico Villareal con una muestra de 58 estudiantes:  28 conformaron el grupo experimental 
y 30 el grupo control. 
Según los resultados de las pruebas estadísticas realizadas, esta investigación evidencia 
que el sistema de evaluación gamificada implementado puede modificar la actitud hacia la 
investigación científica. La conclusión más importante señala que el sistema de evaluación 
gamificada tuvo un impacto positivo sobre la actitud hacia la investigación y la proactividad 
de los estudiantes. 
Esta tesis es un aporte a la presente investigación, porque evidencia que el diseño 
adecuado de un sistema gamificado favorece a los estudiantes en su actitud hacia el proceso de 
aprendizaje, que es lo que se pretende mostrar en nuestra investigación. 
Ayuni, Miranda, Norvani y Rojas (2018) presentaron  la investigación titulada 
“Percepción de los estudiantes de los cursos de Programación Multimedia de la carrera de 
Comunicaciones y Signos y Símbolos de la carrera de Diseño Gráfico de la Universidad de 
Ciencias y Artes de América Latina (UCAL) respecto de la aplicación de una estrategia de 
enseñanza gamificada destinada al incremento de la motivación y participación en el aula”, 
cuyo objetivo se menciona  en el título aplicado a estudiantes de los cursos de Programación 
Multimedia de la carrera de  comunicaciones y Signos y Símbolos de la carrera de Diseño 
Gráfico de la Universidad de Ciencias y Artes de América Latina (UCAL). Este estudio tuvo 
un enfoque cuantitativo, alcance exploratorio y diseño experimental. 
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Los resultados de esta investigación evidenciaron que aplicar estrategia de enseñanza 
gamificadas incrementó la motivación y la participación en las actividades del curso. Dentro 
de sus conclusiones, se enunció que las estrategias de gamificación permitieron la movilización 
de la motivación extrínseca hacia la intrínseca; asimismo, se logró que los estudiantes 
superaran el miedo a participar y al error pues había retroalimentación constante e inmediata 
del docente. 
Esta tesis contribuye a nuestra investigación, pues evalúa la aplicación de una estrategia 
de enseñanza gamificada y su influencia en la motivación en los estudiantes, lo cual podría 
apoyar el planteamiento y desarrollo de este trabajo. 
 Pineda (2019), en su tesis de maestría “Percepción de las actividades de gamificación en 
el aprendizaje colaborativo para alumnos de Ingeniería Civil de una universidad pública Lima 
2019”, tuvo el objetivo de determinar la incidencia de la percepción de las actividades de 
gamificación en el aprendizaje colaborativo. La muestra fue de 158 estudiantes universitarios 
del primer ciclo de la facultad de Ingeniería Civil en la Universidad Nacional Federico 
Villarreal. Este estudio tuvo un enfoque cuantitativo, alcance correlacional y diseño no 
experimental. 
Los resultados del estudio comprobaron que las dimensiones de la variable percepción 
de las actividades de gamificación influyen significativamente en la variable aprendizaje 
colaborativo. Las conclusiones fueron que las mecánicas, dinámicas y componentes de la 
gamificación hacen que los alumnos participen en las actividades que permiten lograr el 
aprendizaje colaborativo.  
Este estudio contribuye a la presente investigación, porque utiliza los elementos de la 
gamificación para demostrar su impacto en el logro de aprendizaje. 
Aguilar, Briones y Córdova (2018), en el Perú, en su tesis de maestría titulada “La 
gamificación como estrategia metodológica y la gestión de herramientas ofimáticas, como 
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logro de aprendizaje en los estudiantes de primer ciclo en la asignatura de Fundamentos de 
Informática de la Facultad de Administración y Negocios de una universidad privada de Lima, 
en 2018 – II”, tuvo como objetivo describir de qué manera se desarrolla la gamificación como 
estrategia metodológica y la gestión de herramientas ofimáticas, como logro de aprendizaje en 
los estudiantes de primer ciclo en la asignatura de Fundamentos de Informática de la Facultad 
de Administración y Negocios de una universidad privada de Lima, en 2018 – II. El enfoque 
fue cualitativo, de alcance descriptivo con un diseño de investigación-acción. 
Los resultados mostraron que los niveles de logro en un grupo de estudiantes se 
benefician cuando se desarrolla la asignatura con gamificación. La conclusión a la que se llegó 
es que la gamificación como estrategia metodológica beneficia la gestión de herramientas 
ofimáticas como logro de aprendizaje, lo que generó mayores niveles de motivación intrínseca 
en los estudiantes. 
Este trabajo contribuye con la presente investigación pues resalta la importancia del uso 
de estrategias de enseñanza-aprendizaje para alcanzar el logro de un curso.  
Llapo (2019), en su tesis "La Gamificación para el rendimiento académico en el curso de 
Cálculo 2 de los estudiantes de la Facultad de Ingeniería de la UPN en Trujillo 2017", tuvo 
como objetivo demostrar en qué medida el programa de gamificación mejora el rendimiento 
académico en el curso de Cálculo 2 en los estudiantes de la facultad de Ingeniería en la 
Universidad Privada del Norte. La muestra fue de 80 estudiantes: un grupo control y uno 
experimental de 40 estudiantes cada uno. La metodología empleada desarrolla el enfoque 
cuantitativo, alcance correlacional y diseño cuasiexperimental. 
Los resultados de la investigación demuestran que la gamificación mejora 
significativamente el rendimiento académico de los estudiantes. Las principales conclusiones 
de esta investigación ponen de manifiesto que la gamificación es una excelente estrategia 
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didáctica que, al estar bien diseñada e implementada, impulsa el compromiso y motivación de 
los estudiantes. 
Este estudio contribuye a la presente investigación, porque analiza la relación entre la 
gamificación como estrategia didáctica y el rendimiento académico que da un sustento a 
nuestra investigación. 
 
2.2.    Bases teóricas 
Para la formulación del presente trabajo de investigación, es preciso definir y 
caracterizar cada uno de los conceptos que intervienen en la ejecución de este, en aras de su 
mejor entendimiento.  
 
2.2.1. Gamificación 
Antes de abordar la gamificación directamente, es imprescindible presentar una 
revisión de las teorías que conforman el marco conceptual e histórico de la variable 
gamificación. 
A. Motivación 
Es el proceso por el cual una persona se plantea un objetivo, dirige sus esfuerzos y 
mantiene una determinada conducta con el fin de lograr una meta. (Bisquerra, 2000) 
Para conseguir dichos objetivos, la persona se apoya en una serie de motivaciones que 
pueden ser intrínsecas o extrínsecas (Reeve, 1994). 
Según Santrock (2002), existen tres perspectivas sobre la motivación: la conductista, la 
humanista y la cognitiva. La perspectiva conductista postula el concepto que son las 
recompensas las que motivan una conducta y dirigen la atención de las personas hacia lo 
adecuado y las alejan de lo inadecuado; es decir, que la motivación es influenciada por los 
refuerzos positivos y negativos sobre el comportamiento. La perspectiva humanista resalta las 
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necesidades y emociones, además de la capacidad humana para crecer, las cualidades 
personales y la libertad de elección. La teoría cognitiva se centra en las ideas, creencias, 
opiniones y expectativas; además, considera que lo que la persona piensa que puede ocurrir es 
importante, porque determina lo que ocurre. Estas posiciones teóricas se complementan, pues 
consideran diferentes dimensiones del funcionamiento humano. Las personas son seres con 
conductas, emociones, necesidades, pensamientos y todos estos se relacionan entre sí. 
B. Motivación 3.0 
Pink (2009) define tres tipos de motivación: la motivación 1.0 es el primer sistema 
operativo humano y se centra, únicamente, en la supervivencia. La motivación 2.0 consistía en 
un sistema de recompensas y castigos. Finalmente, la motivación 3.0 está relacionada con 
actividades que requieren ser mucho más creativas; es decir, una motivación que debe ser 
intrínseca. 
También, define dos tipos de individuos:  
Tipo X: Motivados por recompensas extrínsecas de las actividades. 
Tipo I: Aquellos cuya motivación se centra en aspectos que les reportan recompensas 
internas. 
Los elementos de esta conducta son la autonomía, la competencia y la finalidad. 
C. Teoría de la autodeterminación 
La teoría de la autodeterminación es una macroteoría de la motivación y la personalidad 
en contextos sociales. La teoría analiza el grado en que las personas realizan sus acciones al 
nivel más alto de reflexión y se comprometen en las acciones con un sentido de elección (Deci 
y Ryan, 1985). 
La teoría identifica tres necesidades psicológicas básicas: la necesidad de competencia, 
de autonomía y de relación social, las cuales deben ser cubiertas para que los individuos puedan 
sentirse intrínsecamente motivados. 
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Esta macroteoría está conformada por cinco subteorías dedicadas a analizar 
determinados aspectos específicos de la motivación, las cuales son: la teoría de las necesidades 
psicológicas básicas, de las orientaciones causales, de la evaluación cognitiva, de la integración 
orgánica y la teoría de contenido de metas. 
C.1. Teoría de las necesidades psicológicas básicas 
Deci y Ryan (1985) identifican tres necesidades psicológicas básicas: de autonomía, de 
competencia y de relación con los demás, las cuales influyen en la motivación de una manera 
directa, de forma que el incremento en la percepción de competencia, de autonomía y de 
relación con los demás permite un estado en el cual el sujeto interioriza sus comportamientos. 
• Autonomía: Hace referencia a la necesidad del ser humano de sentirse capaz de 
elegir e implementar sus acciones por voluntad propia, con un cierto control sobre las 
consecuencias. 
• Competencia: Se refiere a sentimientos de efectividad que se generan cuando la 
persona asume desafíos óptimos, con habilidad para generar cierto impacto sobre el 
ambiente.  
• Relación: La relación con los demás se refiere a la necesidad de sentirse parte de un 
grupo con el cual interactuar de manera positiva y establecer relaciones de apoyo 
mutuo. 
C.2. Teoría de las orientaciones causales 
La teoría de las orientaciones causales pretende explicar qué nos mueve o hacia qué 
dirección dirigimos nuestros esfuerzos. Deci y Ryan (1985) describen tres tipos de 
orientaciones causales que guían la regulación de los individuos: orientación de control, de 
autonomía y la impersonal. 
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En la motivación extrínseca, la orientación es controlada, la cual se basa en una 
preocupación e interés por imposiciones del ambiente externo o por imperativos internos. Los 
eventos se realizan por presión y no con un sentido de elección propia (Stover, 2017). 
En la motivación intrínseca, la orientación es autónoma. Las personas interpretan los 
eventos de modo informativo y organizan sus acciones basándose en sus intereses y metas 
personales. 
Finalmente, en la amotivación o desmotivación, la orientación es impersonal. Las 
personas se sienten incompetentes e incapaces para dominar las situaciones y creen que los 
resultados son independientes del comportamiento. 
C.3. Teoría de la evaluación cognitiva 
La teoría de la evaluación cognitiva (Deci y Ryan, 1985) tiene como objetivo examinar 
los factores que se asocian a la variabilidad de la motivación intrínseca y establece que los 
principales elementos que predicen nuestro interés son la sensación de control, la competencia 
percibida, la orientación de la motivación y los factores externos. 
C.4. Teoría de integración orgánica 
La teoría de la integración orgánica pretende analizar los diferentes tipos de motivación 
extrínseca, en función del grado de internalización o asimilación de la regulación del propio 
comportamiento (Deci y Ryan, 2000).  
Decy y Ryan distinguen cuatro tipos de regulación de la motivación extrínseca, las 
cuales son: externa, introyectada, identificada e integrada. 
• Regulación externa: Aquella en la cual el compromiso con una actividad es para 
evitar castigos u obtener recompensas. 
• Regulación introyectada: Aquella en la cual el compromiso con una actividad es 




• Regulación identificada: Se refiere al proceso de reconocer el valor de una 
actividad y, así, aceptar la regulación externa como propia. 
• Regulación integrada: Es la forma más autónoma de motivación extrínseca y 
resulta de la integración de la regulación externa en el propio yo; así, la persona no se 
siente controlada por fuerzas externas. 
C.5. Teoría del contenido de las metas 
Esta teoría establece que existen metas intrínsecas y extrínsecas que guían el 
comportamiento de las personas. Las intrínsecas se basan en la búsqueda del bienestar 
psicológico y al ajuste positivo, que consta principalmente de metas de crecimiento personal, 
afiliación, salud y contribución a la comunidad. 
En lo que respecta a las extrínsecas, son las metas propias y dirigidas a obtener algo del 
exterior de la persona, son dependientes del medio, están relacionadas con necesidades de 
apariencia, éxito económico/financiero y fama/consideración social. 
Es posible tener motivación intrínseca para obtener metas extrínsecas o viceversa. Una 
meta intrínseca no implica que la motivación sea intrínseca, así como una meta extrínseca no 
implica una motivación extrínseca. 
D. Teoría de Malone: la enseñanza intrínsecamente motivante 
Thomas Malone (1981) investiga por qué los juegos son muy divertidos y 
motivacionales y desarrolla un modelo para observarlos. Basado en sus hallazgos, propone tres 
elementos claves que hacen un juego motivacional: el desafío, la fantasía y la curiosidad.  
Desafío: Un entorno es desafiante, si la persona no está segura de llegar o no a una 
meta. Las maneras de hacer que los resultados sean inciertos durante el desafío incluyen niveles 
de fantasía.  
Fantasía: Su uso puede hacer entornos educacionales más interesantes, tiene ventajas 
cognitivas y emocionales para el diseño de ambientes instruccionales. 
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Curiosidad: Los entornos deben evocar curiosidad del estudiante y proporcionar un 
nivel óptimo de complejidad informativa como una novela.  
E. Principios de diseño instruccional sobre motivación intrínseca - Mark Lepper 
Este investigador de la Universidad de Stanford propuso una serie de principios de 
diseño para promover la motivación intrínseca en las actividades de instrucción para no tener 
que depender de técnicas de motivación extrínsecas. Se enumeran cuatro principios (Lepper, 
1988): 
Control: Permitir al estudiante tomar decisiones independientemente de influencias 
externas.  
Desafío: Crear una actividad que está continuamente desafiando a los estudiantes 
mediante la presentación de objetivos de nivel intermedio y variable en dificultad y logro 
incierto.  
Curiosidad: Se logra al destacar áreas de inconsistencia o incompletas y emplea 
actividades de contenido o interés inherentes a los estudiantes. 
Contextualización. Presenta la actividad en un contexto funcional de simulación o de 
fantasía  
F. La taxonomía de las motivaciones intrínsecas 
Lepper y Malone (1988) combinaron sus hallazgos para desarrollar la taxonomía de las 
motivaciones intrínsecas, la cual se divide en dos secciones: motivación interna e interpersonal. 
La primera sección es la motivación interna e incluye: 
• Desafío en relación a las metas, resultados inciertos, retroalimentación del rendimiento 
y autoestima 
• Curiosidad en el aspecto sensorial y cognitivo 
• Control en términos de elección y poder 
• Fantasía y las habilidades para aprender en el juego 
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La segunda sección se ocupa de las motivaciones interpersonales. Esto incluye: 
• Cooperación: Los jugadores trabajan juntos para alcanzar un objetivo dentro del juego. 
• Competencia: Es la pugna entre jugadores para lograr los puntos o alcanzar niveles. 
• Reconocimiento: Es la felicitación pública de los jugadores ante los demás por el logro 
del nivel alcanzado.  
Se ha encontrado que cuando los estudiantes están confrontados con tareas complejas, 
aquellos con una motivación intrínseca, utilizan un método de solución de problemas con 
estructuras más lógicas y complejas. En cambio, los estudiantes extrínsecamente motivados 
utilizan un análisis más superficial y se ajusta a lo mínimo indispensable solicitado por el 
maestro (Lepper, 1988). 
G. Teoría del Flow 
Csikszentmihalyi (1975) creó el término “flow”, el cual es un estado de operación 
mental en el que una persona está completamente inmersa y enfocada en lo que está haciendo. 
Este estado considera, por parte de la persona, un completo involucramiento mental y 
compromiso continuo en la actividad realizada. Es el estado ideal entre el aburrimiento y la 
ansiedad o frustración, como se muestra a continuación: 
 
Figura 1. Flow - Csikszentmihalyi (1975) 
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Crear el flow en un juego es una actividad muy compleja de realizar, pues es muy 
complicado para un diseñador evaluarlo de su propio juego, sin embargo, es algo que se busca 
que alcancen los jugadores. A pesar de que un diseñador no puede garantizar que se genere el 
flow en su juego, existen características y condiciones para que esto ocurra. 
Cuando un jugador está concentrado en un juego, se encuentra completamente 
involucrado, realiza un gran esfuerzo mental y lo disfruta, se siente retado y motivado en un 
juego, pasa horas sin darse cuenta del tiempo, está nervioso, pero confiado de que puede 
avanzar al siguiente nivel: está experimentando el flow. Esta experiencia se puede generar en 
un juego, disfrutar de un pasatiempo, completar una actividad y, por supuesto, aprender. El reto 
es diseñar una experiencia que permita introducir al participante o al estudiante en el estado de 
flow. Ello le hace sentir retado constantemente, pero confiado en que puede aumentar la 
dificultad de la actividad, ir superando los retos y mejorar constantemente. Conforme vaya 
desarrollando y mejorando su habilidad, la actividad aumenta en dificultad, de modo tal que 
siempre exista un reto nuevo que superar. Si su habilidad va aumentando y la actividad no 
aumenta en dificultad, entrará en una zona de aburrimiento, perderá la motivación por realizar 
un mayor esfuerzo. Si la dificultad de la actividad aumenta más rápido que el desarrollo de su 
habilidad, entrará en una zona de frustración al no poder completar satisfactoriamente la 
actividad y perdiendo la motivación por continuar. El balance entre la dificultad de la actividad 
y la habilidad del participante es lo que determina el flow. 
Este fenómeno de disfrute tiene ocho componentes, las cuales la gente manifiesta sentir, 
al menos una y frecuentemente todas, cuando su experiencia es más positiva (Csikszentmihalyi, 
1990): (1) enfrentar tareas que se tienen oportunidad de completar, (2) poder concentrarse en 
lo que se está haciendo, (3) la tarea tiene objetivos claros; (4) la tarea proporciona 
retroalimentación inmediata, (5) se actúa con una participación profunda, pero sin esfuerzo y 
elimina de la conciencia las preocupaciones y frustraciones de la vida cotidiana, (6) se siente 
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que lleva el control sobre sus acciones, (7) la personas están tan absorbidas en la actividad que 
es en lo único en lo que piensa y (8) se altera el sentido de la duración del tiempo.  
El flow se experimenta cuando los desafíos y habilidades percibidas están por encima 
de los niveles promedio de los actores; es decir, los reta a realizar un mayor esfuerzo; cuando 
están abajo, se experimenta apatía. La intensidad de la experiencia del flow crece conforme va 
aumentando la distancia entre los niveles promedio de desafío y habilidad de los actores. La 
representación del modelo actual del estado del flow (Nakamura, 2009): 
 
Figura 2. Flow - Nakamura (2009) 
H. Andamiaje – Zona de próximo desarrollo 
Uno de los conceptos más importantes de la teoría sociocultural de Vygotsky es la zona 
de desarrollo próximo (ZDP) que se define como “la distancia entre el nivel actual del 
desarrollo, determinada mediante la solución independiente de problemas y el nivel de 
desarrollo potencial, determinado por medio de la solución de problemas bajo la guía adulta o 
en colaboración con pares más capaces” (Vygotsky, 1978). En la ZDP, un instructor ayuda a 
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un estudiante a realizar una actividad, que por su dificultad no puede hacerlo de manera 
independiente y lo conduce a un nivel mayor de aprendizaje. 
Conforme los estudiantes van adquiriendo nuevas competencias, el docente debe 
permitirles ser más independientes y retirar paulatinamente el andamiaje. Lo importante es 
asegurarse que el estudiante se mantiene en la ZDP, la cual va aumentando gradualmente 
conforme desarrolle nuevas habilidades (Schunk, 2012). 
Para Kapp (2012), el concepto andamiaje desarrollado por Vygotsky es similar a la 
dinámica del movimiento entre niveles de un juego, en donde se va aumentando la dificultad 
progresivamente conforme se van adquiriendo nuevas habilidades. 
El andamiaje aplicado y el uso de los niveles de un juego provee ventajas importantes 
en educación; el más importante es mantener el interés del estudiante mientras avanza de un 
nivel a otro superior. Cada nivel superior reta al estudiante a desarrollar nuevas habilidades 
para poder superarlo, para lo cual previamente debe superar los niveles de menor dificultad. 
Kapp (2012) también considera, dentro de este concepto, la idea de la revelación 
progresiva, en el cual se va revelando pequeños bloques de información conforme se va 
avanzando en los niveles, de modo tal que el jugador no se vea abrumado o confundido con 
mucha información. Conforme va subiendo de nivel se le va presentando mayor información. 
I. Modelo RAMP  
Marczewski (2013), de la combinación de la teoría de la autodeterminación y la 
motivación 3.0, creó el modelo de motivación RAMP que tiene cuatro componentes:  
Relación (relatedness): Representaría el deseo de estar conectado con otros.  
Autonomía (autonomy): Entendida como la capacidad de decidir u organizarse uno 
mismo y de sentirse en control.   
Competencia (mastery): Relacionada con la capacidad de llegar a los objetivos; es 
decir, sentirse con la habilidad de poder desarrollar una actividad concreta.  
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Finalidad (purpose): Es la necesidad de darle un significado a las acciones. 
Andrzej Marczewski (2015) amplió esta clasificación a partir de los drivers de la 
motivación intrínseca RAMP y de aquellos motivados de forma extrínseca. Define los 
siguientes tipos de jugadores: 
Socializadores (socialisers): Están motivados por la relación. Quieren interactuar con 
otros y crear conexiones sociales.  
Espíritus Libres (free spirits): Están motivados por la autonomía. Quieren crear y 
explorar.  
Conseguidores (achievers): Están motivados por la competencia. Buscan aprender 
cosas nuevas y mejorarse a sí mismos. Quieren superar retos.  
Filántropos (philantropists): Están motivados por el propósito. Este grupo es altruista 
y quieren darse a los demás y enriquecer las vidas de estos de algún modo.  
Relacionadores (networkers): Quieren contactar con otros para incrementar su perfil 
y las recompensas que les puede suponer. 
Explotadores (exploiters): Quieren obtener recompensas por el uso del sistema, 
posiblemente por cualquier medio.  
Consumidores (consumers): Quieren recompensas por sus acciones en el sistema.  
Autobuscadores (self seekers): quieren recompensas por sus acciones con otros 
usuarios. 
J. Tipos de jugadores de Bartle 
Es importante tener en cuenta el perfil de nuestros estudiantes y sus características 
específicas como jugadores/estudiantes para desarrollar la estrategia de gamificación. Bartle 
(1996) plantea cuatro tipos de jugadores según la personalidad y comportamientos que 
muestran dentro del juego los cuales son: asesino, triunfador, explorador y socializador.  
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Asesinos (killers): Son ganadores, pero para ellos ganar no es suficiente, necesitan ser 
los mejores y conseguir el primer puesto en la tabla de clasificación.  
Triunfadores (achiever): Son aventureros y se mueven guiados por un afán de 
superación personal para ir subiendo niveles y desbloqueando contenidos, son competitivos.  
Exploradores (explorer): Les gusta explorar el juego, descubrir nuevas cosas.   
Sociables (socializer): Juegan para relacionarse con otros jugadores, para ellos jugar es 
compartir ideas, experiencias y crear una red de contactos o amigos. 
 
 
Figura 3. Tipos de jugadores de Bartle 
El presente trabajo de investigación asume la definición de tipos de jugadores de Bartle 
(1996).  
Definición de gamificación 
La gamificación se basa en el uso de elementos del diseño de videojuegos en contextos 
que no son de juego para hacer que un producto, servicio o aplicación sea más divertido, 
atractivo y motivador (Deterding, 2011). 
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Es la aplicación de recursos de los juegos (diseño, dinámicas, elementos, etc.) en 
contextos no lúdicos para modificar comportamientos de los individuos mediante acciones 
sobre su motivación (Teixes, 2014). 
Es la utilización de mecánicas basadas en juegos, estética y pensamiento lúdicos para 
fidelizar a las personas, motivar acciones, promover el aprendizaje y resolver problemas (Kapp, 
2012). 
La gamificación es un diseño que pone el mayor énfasis en la motivación humana en el 
proceso. En esencia, es un diseño centrado en el ser humano (en oposición al diseño centrado 
en funciones) (Chou, 2016). 
El presente trabajo de investigación asume la definición de Werbach y Hunter (2012), 
quien precisa que la gamificación es el uso de diseños propios de los juegos en contextos que 
no son lúdicos.  
Asimismo, Werbach y Hunter (2012) considera como elementos de la gamificación a 
las dinámicas, las mecánicas y los componentes. Estos elementos constituyen las categorías del 
presente trabajo de investigación, por lo que se detallan a continuación. 
 
2.2.1.1. Dinámicas  
Werbach y Hunter (2012) definen las dinámicas como comportamientos de los 
jugadores que surgen a medida que participan en la experiencia. Estas describen las acciones e 
interacciones que surgen durante el juego. Las dinámicas más importantes son: 
1. Restricciones: Para Werbach y Hunter (2012), las reglas o restricciones son parte 
de la definición de lo que hace que un juego sea un juego. Los jugadores deben 
conocerlas y comprenderlas claramente. Según Kapp (2012), las reglas son los 
elementos que definen al juego, están diseñadas para limitar las acciones de los 
jugadores y gestionar el juego. 
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2. Emociones: Las emociones positivas activan la motivación. El objetivo de estas es 
conectar a los jugadores; las más importantes son: curiosidad, competitividad, 
frustración, felicidad (Werbach y Hunter, 2012). Los juegos invocan una gama de 
emociones poderosas, desde la curiosidad hasta la frustración y la alegría (Lazzaro, 
2004). 
3. Narrativa: Consiste en proponer una historia consistente que muestra claramente la 
misión que deben cumplir los jugadores (Werbach y Hunter, 2012). Tener una historia 
ayuda a los jugadores a crear un modelo mental de un proceso completo y, en algunos 
casos, a mantenerse motivados porque quieren saber qué sucede después (Kapp, 2012). 
Una buena historia permite desarrollar el contexto del juego darle un sentido épico y 
crear toda una realidad alternativa (Niman, 2014).  
4. Progresión: Significa mostrar el grado de avance en un juego o, a veces, dentro de 
un nivel. Se pueden usar números, gráficos o imágenes para mostrar la progresión (Kim, 
Song, Lockee y Burton, 2018). Los jugadores son conscientes de su progreso y 
necesitan del reconocimiento (Werbach y Hunter, 2012). 




Werbach y Hunter (2012) definen las mecánicas como las reglas, la configuración, el 
contexto, los tipos de interacciones y los límites del juego. Estas son conocidas antes de que 
comience la experiencia y permanecen constantes. Se pueden identificar como principales 
mecánicas, las siguientes: 
1. Desafíos: Estos indican los obstáculos que debemos afrontar durante la acción 
gamificadora, pero en forma de competencia. Las misiones o retos son los recorridos 
28 
 
en los que el jugador debe realizar una serie de acciones para conseguir un objetivo. La 
misión puede estar muy pautada o ser más abierta, permitir llegar al cumplimiento con 
libertad de acciones y dejarlo en decisión de los gustos del jugador (Werbach y Hunter, 
2012). Según Ripoll (2016), para conseguir que los estudiantes vivan la experiencia 
como un juego, es necesario que sepan qué retos tienen que asumir en cada momento 
y, de esta forma, puedan centrar sus esfuerzos en superarlos. 
2. Competencia: Es un factor de motivación y se ha probado que, en numerosos 
casos, un entorno competitivo da lugar a la obtención de mejores resultados, tanto de 
carácter individual como grupal (Werbach y Hunter, 2012). Según Cantador (2016), la 
competencia es un evento, en un contexto, en el que dos o más estudiantes compiten 
por alcanzar un objetivo, para lo cual deben ser lo más eficientes y efectivos para 
conseguirlo. Se debe fomentar una competencia saludable que mantenga motivados a 
los estudiantes. 
3. Retroalimentación: Es un elemento fundamental en los sistemas gamificados, ya 
que el usuario precisa conocer si las tareas realizadas con su desempeño le están 
conduciendo a la consecución de los objetivos (Werbach y Hunter, 2012). Los usuarios 
regularán su propio comportamiento, según se mida su evolución. Kapp (2012) señala 
que la retroalimentación proporciona a los jugadores información sobre su rendimiento 
o el estado del juego, y con esta información los jugadores pueden cambiar su 
comportamiento. Al crear comentarios, se debe tener en cuenta el tiempo, el tono y el 
método de entrega. 
4. Recompensas: Una recompensa es algo que tiene un determinado valor que se 
consigue tras la realización de una acción o la consecución de un objetivo. (Werbach y 
Hunter, 2012). Las recompensas pueden ser desde puntos o bienes virtuales hasta el 
simple reconocimiento, pero lo fundamental es que sean atractivas para que el usuario 
29 
 
sienta la motivación necesaria para alcanzarlas. Para Kapp (2012), las recompensas son 
consideradas retribuciones dentro de una experiencia de juego pueden ser medallas, 
puntos de diversos tipos que pueden actuar como una parte integral del juego. 
 
2.2.1.3. Componentes 
Werbach y Hunter (2012) definen los componentes como las instancias específicas o 
elementos concretos de las dinámicas y las mecánicas de juego. Algunos de sus tipos son: 
1. Puntos: Representación numérica de la progresión del juego (Werbach y Hunter, 
2012). Se recomienda que los puntos estén asociados directamente a las actividades del 
juego. Los participantes valoran obtener más puntos para subir de niveles, mientras van 
ganando experiencia. La progresión que el participante obtiene le provee de un 
sentimiento de dominio y realización (Kapp, 2012). 
2. Tablas de clasificación: Presentación visual de la progresión y logro del jugador 
(Werbach y Hunter, 2012). Es motivador obtener una alta puntuación en un juego y 
también lo es hacer que otros lo sepan e imaginarse estar en la cima de la tabla de 
clasificación. Le da capital social al participante que logra los más altos puntajes (Kapp, 
2012). 
3. Insignias: Representación visual de logros (Werbach y Hunter, 2012). Al igual que 
las tablas de clasificación, las insignias son un poderoso motivador para jugar un juego 
una y otra vez y mostrar los logros obtenidos a los demás (Kapp, 2012). 
4. Niveles: Son los pasos o la escalera definida en la progresión del participante 
(Werbach y Hunter, 2012). Para Kapp (2012), los niveles son estructuras por donde los 




5. Colecciones: Es el conjunto de artículos o insignias acumuladas (Werbach y Hunter, 
2012). 
 
2.2.2. Diseño del plan de ventas como logro de aprendizaje 
Antes de iniciar el tratamiento teórico de la presente variable, es preciso señalar que el 
presente trabajo de investigación asume la definición de logro de aprendizaje de la taxonomía 
de SOLO (Structure of Observed Learning Outcome) de Biggs y Colis (1982) Estos autores 
proporcionaron a los docentes un instrumento que les permite determinar el nivel de desarrollo 
cognitivo de sus estudiantes, a partir de sus interacciones con ellos en las sesiones de clase. 
Basada en el análisis de los resultados observables del aprendizaje, propone cinco niveles de 
complejidad cognitiva ascendente, que van desde un aprendizaje superficial hacia uno 
profundo: 
Preestructural: El estudiante no comprende el punto. 
Uniestructural: Uno o pocos aspectos de la tarea son logrados con trabajo. 
Multiestructural: Se han aprendido diversos aspectos de la tarea, pero se tratan 
separadamente. 
Relacional: Los elementos son integrados en un todo coherente. 
Abstracción ampliada: El conjunto integrado a un nivel relacional es reconceptualizado 
en un más alto nivel de abstracción, que capacita para una generalización a nuevos temas o 
áreas. 
La taxonomía SOLO, por lo tanto, permite diseñar el currículum y evaluar la calidad del 
aprendizaje de los estudiantes en términos de su complejidad; es decir, desde un aprendizaje 
superficial alcanzado en los niveles inferiores hacia un aprendizaje profundo logrado en los 
niveles más elevados. 
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El docente es el encargado de plantear los objetivos de aprendizaje y las actividades de 
enseñanza-aprendizaje que permitan lograrlos; asimismo, planifica las tareas de evaluación que 
sirvan para decidir si se han alcanzado los objetivos propuestos (Biggs y Tang, 2007). 
El logro de aprendizaje (Otter, 1992) propone cambiar la atención de las estructuras y 
métodos enseñanza del curso hacia lo que realmente aprende el estudiante. Este enfoque tiene 
ventajas potenciales para la educación superior, en términos de mayor flexibilidad, calidad y 
motivación para el estudiante. La flexibilidad refiere que al tener como foco el logro antes que 
el proceso o los insumos (contenido, sílabo), se reconoce que el estudiante aprende de 
diferentes maneras y velocidades, y todas esas formas son legítimas, si se alcanza el mismo 
logro de aprendizaje. Especificar con claridad el logro de aprendizaje permite que se logren 
resultados comparables y se asegura la calidad independientemente de los cambios que ocurran 
en el proceso o los insumos. Describir los logros de aprendizaje en la educación superior puede 
ayudar a los estudiantes a ver su carrera profesional como un conjunto de objetivos a alcanzar, 
más allá que un periodo de tiempo para estudiar. 
Los logros de aprendizaje de una asignatura son una declaración de lo que los 
estudiantes deberían poder hacer, o mejorar, como resultado de haber trabajado durante el 
proceso (Rowntree, 1986). 
Los logros del aprendizaje representan lo que se evalúa y acredita formalmente para el 
estudiante y representa un punto de partida para el diseño de planes de estudio en la educación 
superior, que modifica el énfasis de la entrada y el proceso al enfoque del aprendizaje (Allan, 
1996). 
Para que los estudiantes consigan los desempeños (Biggs, 1996) deseados, de una 
manera razonablemente efectiva, la tarea fundamental del docente es lograr que los estudiantes 
participen en actividades que den como resultado esos logros de aprendizaje. Lo que el 
estudiante hace, más de lo que el docente ejecuta, determina lo que aprende. 
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Un uso adecuado de los logros de aprendizaje debe ayudar en hacer más eficiente el 
proceso de enseñanza-aprendizaje, más allá de su uso para el monitoreo y auditoría (Hussey y 
Smith, 2003). 
Definición del diseño del plan de ventas 
Para Hughes, Mckee y Singler (2000), el plan de ventas es un proceso continuo que inicia 
con la planeación y continúa de manera secuencial con las funciones de organización, 
reclutamiento, dirección y control. Luego, después de obtener retroalimentación, vuelve de 
manera circular a la planeación. La retroalimentación muestra los objetivos que no se llegaron 
a cumplir completamente y requieren ser mejorados. 
 
Figura 4. El Plan de Ventas (Hughes et al., 2000) 
Planeación estratégica: Consiste en administrar los recursos para el futuro, definir 
estrategias para controlar los acontecimientos que son manejables por la organización y 
adaptarse a aquellos variables externas que influyen en ella, pero que no las pueden controlar. 
Organización: Es el conjunto de funciones que se deben realizar para lograr un objetivo 
y que se traducen en el perfil del puesto del vendedor y en la estructura que se forma cuando 
se juntan a las personas que desempeñan ocupaciones similares. Esta estructura está 
conformada por las personas, relaciones de línea y subordinación, ubicación física y cantidad 
de personas que conforman el equipo de ventas. 
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Reclutamiento: Es el proceso por el cual se identifican y seleccionan a las personas que 
conformarán la organización de ventas y que cumplen con el perfil definido. Estas deben estar 
calificadas para cubrir los puestos o tener las capacidades para adquirir las competencias 
necesarias para cumplir sus funciones. 
Dirección: Se refiere a las instrucciones que se dan a las personas para guiarlas en la 
consecución de los objetivos deseados por la organización: dirigir implica delegar, motivar, 
coordinar, gestionar el cambio y manejar los conflictos. 
Control: Esta función es necesaria para asegurar que las acciones que se realizan vayan 
en la dirección adecuada para lograr los objetivos. De detectar alguna desviación, de acuerdo 
al plan, se deben realizar los ajustes correspondientes y de ser necesario, se requerirá redefinir 
el plan y la secuencia de funciones que la suceden. 
Para Johnston y Marshall (2009), el plan de ventas corresponde a las actividades, 
procesos y decisiones incluidas en la función de la administración de ventas de una empresa. 
Administrar adecuadamente a la fuerza de ventas implica conocer las complejidades de la 
actividad de ventas, así como las decisiones requeridas para administrar dichas actividades. El 
plan de ventas o el proceso de administración de ventas incluye tres pasos a seguir: a. 




Figura 5. El Plan de ventas (Johnston y Marshall, 2009) 
Formulación: Corresponde a las actividades de organización y planeación de ventas; se 
consideran los elementos de entrada de la estrategia de marketing de la empresa. Para ello, se 
debe organizar la fuerza de ventas para que se pueda atender de la manera más efectiva a los 
compradores, conocer la participación de los vendedores en el proceso, cómo definir cuotas de 
ventas, administrar la relación con los clientes y diseñar territorios de ventas (despliegue).  
Aplicación: También llamada implantación; corresponde al proceso de selección de 
personal, así como al diseño y definición de las políticas para impulsar la fuerza de ventas hacia 
el cumplimiento de los objetivos de la organización. En esta etapa, se definen las actividades 
de la percepción del rol del vendedor y las políticas de supervisión, el diseño de procedimientos 
de reclutamiento y las características requeridas de personal (selección), el desarrollo de 
capacidades necesarias para realizar las actividades de ventas (capacitación), así como la 
definición de un sistema de recompensa como atractivo para lograr el desempeño esperado 
(motivación). 
Evaluación y control: Esta etapa hace referencia a los métodos para observar y evaluar 
el desempeño de la fuerza de ventas, de forma tal que se puedan realizar ajustes a la formulación 
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del programa de ventas o a su aplicación. Es el momento para supervisar los costos de las 
funciones de ventas y la rentabilidad que la fuerza de ventas aporta por producto y por tipo de 
cliente. También, se realizan las actividades de medición y evaluación de los diferentes 
aspectos de la conducta de los vendedores, para lo cual se considera la evaluación de los 
supervisores, la autoevaluación, la observación del desempeño del vendedor en campo y la 
información que el cliente provee sobre su percepción del desempeño del trabajador. 
El presente trabajo de investigación asume la definición de Zoltners, Sinha y Lorimer 
(2009), quienes precisan que el diseño del plan de ventas corresponde al conjunto de 
impulsores, decisiones, procesos, sistemas y programas que impactan en las habilidades, 
capacidades, valores, motivación de la fuerza de ventas, en las actividades a las que se dedica 
el vendedor y define la estructura y roles de la fuerza de ventas. 
Un plan de ventas debe considerar cinco factores o categorías, los cuales tienen un 
impacto en la organización de venta: definidores, formadores, informadores, motivadores y 
controladores. 
 




Los factores definidores permiten definir los roles de la fuerza de ventas, al darles una 
visión clara de sus funciones y territorios. Estos factores están alineados con las estrategias de 
marketing y ventas de la empresa. En este factor se considera lo concerniente al tamaño actual 
y futuro adecuado de la fuerza de ventas para atender, de manera eficiente, los requerimientos 
del cliente y lograr los objetivos definidos en la estrategia de la organización, la definición de 
la estructura y de los territorios de ventas; hay que considerar, además, que esté alineado con 
la carga de trabajo y capacidad de la fuerza de ventas. 
 
2.2.2.2. Formadores 
Los factores formadores definen las características de reclutamiento y entrenamiento de 
la fuerza de ventas y deben estar alineados para incentivar los valores, actitudes y capacidades 
requeridas por la organización de ventas. Se evalúa el rendimiento de la fuerza de ventas para 
identificar las necesidades de capacitación, la modificación del perfil del vendedor o la 
adaptación del proceso de reclutamiento. Se evalúa, también, el rendimiento del supervisor 
como factor influenciador en el rendimiento de la fuerza de ventas, y se identifican las 
competencias que debe tener como liderazgo, comunicación y coaching. El sistema de 
compensación es evaluado con la finalidad de identificar, si se incentiva el máximo esfuerzo y 
rendimiento de los vendedores, lo que genera una cultura de excelencia. Cada una de estas 
revisiones concluye en el diseño de un plan de mejora de los factores formadores de la fuerza 
de ventas.  
2.2.2.3. Informadores 
Los factores informadores definen la importancia de la información y su uso por parte de 
la fuerza de ventas para ayudarlos a entender el proceso de compra, actitudes y necesidades del 
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cliente. Permiten, a la fuerza de ventas, entender el mercado, priorizar oportunidades, resolver 
los problemas del cliente y hacer uso efectivo de su tiempo. Estos factores tienen un impacto 
importante en el rendimiento de la organización de ventas, lo cual es relevante, tanto para los 
vendedores como para la gestión de ventas. Para los vendedores, les permite evaluar su 
desempeño, planificar y mejorar el proceso de ventas para una interacción más efectiva con el 
cliente. Para la gestión de ventas, les permite evaluar y mejorar el rendimiento de los 
vendedores y modificar los factores que hagan más eficiente el proceso de ventas. El uso de 
herramientas tecnológicas como CRM (Customer Relationship Management) permiten la 
automatización del acceso a la información de este factor. 
2.2.2.4. Motivadores 
Los factores motivadores definen los motores de inspiración e incentivos de la fuerza de 
ventas, los cuales los impulsa a realizar un mayor esfuerzo en el trabajo y al cumplimiento de 
los objetivos de la organización. Estos ayudan a los líderes de ventas a definir las expectativas 
de la fuerza de ventas y presentan, de manera objetiva, lo que es importante para la organización 
y los resultados esperados. Un adecuado programa de incentivos crea entusiasmo sobre la 
fuerza de ventas en su conjunto y motiva individualmente a cada vendedor; entregar un 
refuerzo positivo, a la fuerza de ventas, es necesario en un trabajo que comúnmente es 
individual y en donde se reciben rechazos de los clientes como parte del trabajo. Un mal 
programa de incentivos puede ocasionar que el vendedor se enfoque en clientes, productos y 
actividades no adecuadas. La cultura de la organización de ventas también es un factor 
motivador, pues a ella se le atribuye, en gran medida, el éxito de la organización. Las reglas 
que guían las conductas de los vendedores y gestores de ventas forman la base de la toma de 
decisiones para definir las actividades deseables de la fuerza de ventas. El liderazgo y el rol del 




Los factores controladores permiten definir procesos para asegurar que el sistema de 
venta en su conjunto está orientado al cumplimiento de resultados. El sistema de control tiene 
como finalidad asegurar que la fuerza de ventas realiza las actividades y tiene el 
comportamiento requeridos, lo que determina la consecución de los resultados. El sistema de 
control de rendimiento de la fuerza de ventas asegura que los vendedores, quienes trabajan en 
gran medida independientemente, continúen haciendo lo que la organización espera que hagan. 
Cuando el sistema funciona de manera eficiente, los comportamientos y las actividades 
desarrolladas por los vendedores están alineados con los objetivos y estrategias de la empresa. 
El coaching y liderazgo de los gestores de ventas son factores determinantes para desarrollar y 
potenciar las capacidades de los vendedores y orientarlos hacia la consecución de actividades 




CAPÍTULO III: METODOLOGÍA 
 
3.1   Enfoque, alcance y diseño 
El presente trabajo de investigación es de enfoque cualitativo, porque se ha enmarcado 
en la evaluación y explicación de cómo la variable gamificación favorece a la variable diseño 
del plan de ventas en el logro de aprendizaje de los estudiantes de una universidad privada, en 
el marco de la comprensión de fenómenos, los cuales se han explorado desde la perspectiva, 
interpretaciones y significados de los participantes en un ambiente natural y en relación con su 
contexto, en coherencia con Hernández (2014). 
El alcance es explicativo, pues su interés se centra en interpretar cómo la gamificación 
virtual favorece el diseño del plan de ventas como logro de aprendizaje en los estudiantes que 
conforman la muestra del presente estudio, y se responde a las causas y fenómenos de los 
eventos, en coherencia con Hernández (2014). 
El diseño es investigación-acción, ya que pretende comprender de qué manera la 
gamificación favorece el diseño del plan de ventas como logro de aprendizaje en los estudiantes 
que conforman la muestra del presente estudio, para lo cual se aplicará la teoría y mejores 
prácticas de acuerdo con el planteamiento, en coherencia con Hernández (2014). 
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3.2. Matrices de alineamiento 
3.2.1. Matriz de consistencia  
Tabla 1. Matriz de consistencia 
Preguntas Objetivos Variables Categorías Metodología 
PG: ¿De qué manera la propuesta de 
gamificación virtual favorece el diseño 
del plan de ventas, como logro de 
aprendizaje, en los estudiantes del curso 
de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la facultad de Marketing 
en una universidad privada de Lima, en 
2020-II? 
PE1: ¿Qué aspectos favorables se deben 
tener en cuenta en la elaboración de la 
propuesta de gamificación virtual para el 
diseño del plan de ventas, como logro de 
aprendizaje, en los estudiantes del curso 
de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la carrera de Marketing 
en una Universidad Privada de Lima, en 
el 2020-II? 
PE2: ¿Cómo validar la efectividad de la 
propuesta de gamificación virtual en el 
diseño del plan de ventas, como logro de 
aprendizaje, en los estudiantes del curso 
de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la carrera de Marketing 
en una universidad privada de Lima, en 
2020-II? 
 
OG: Explicar de qué manera la propuesta 
de gamificación virtual favorece el diseño 
del plan de ventas, como logro de 
aprendizaje, en los estudiantes del curso de 
Gestión de Ventas y Equipos Comerciales 
en la facultad de Marketing en una 
universidad privada de Lima, en el 2020-
II. 
OE1: Elaborar la propuesta de 
gamificación virtual que favorezca el 
diseño del plan de ventas, como logro de 
aprendizaje, en los estudiantes del curso 
de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la carrera de Marketing en 
una universidad privada de Lima, en 
2020-II. 
OE2: Validar la efectividad de la 
propuesta de gamificación virtual que 
favorece el diseño del plan de ventas, 
como logro de aprendizaje, en los 
estudiantes del curso de Gestión de 
Ventas y Equipos Comerciales en la 
carrera de Marketing en una universidad 


















Población y muestra: 25 estudiantes y un docente del 
curso de Gestión de Ventas y Equipos Comerciales en 
la facultad de Marketing en una universidad privada 
de Lima, en 2020-II. 
Técnicas: 
• Entrevista  
• Observación 
• Análisis documental 
Instrumentos:  
• Guía de preguntas semiestructurada para 
entrevista a profundidad para docente 
• Guía de preguntas estructurada para entrevista 
escrita a estudiantes  
• Portafolio de monitoreo y evaluación cualitativa 
• Bitácora de campo 
• Ficha de análisis del trabajo integrador 
• Ficha de análisis del roleplay 















3.2.2. Matriz de operacionalización de variable gamificación virtual 





Categorías Subcategorías Indicadores 
Ítems de la entrevista al 
docente 
Ítems para entrevista 
escrita a los estudiantes 
La 
gamificación 























Dinámicas  Restricciones El docente diseña las reglas del Sistema de Incentivos 
para gestionar las acciones de los estudiantes. 
Estos conocen y comprenden las reglas del Sistema 
de Incentivos. 
¿Cuáles son las reglas que 
gestionan el Sistema de 
Incentivos? 
 
¿Conoce y comprende las 
reglas que gestionan el 
Sistema de Incentivos? 
Explícalas brevemente. 
Emociones El docente propicia que los estudiantes se conecten 
al Sistema de Incentivos. 
El estudiante siente curiosidad, competitividad, 
felicidad y/o frustración en el Sistema de Incentivos. 
¿Cómo propicia que los 
estudiantes se conecten al 
Sistema de Incentivos? 
¿En el Sistema de Incentivos, 
siente alguna de estas 
emociones? Curiosidad, 
competitividad, felicidad, 
frustración, otras. ¿Debido a 
qué sientes estas emociones? 
Narrativa 
 
El docente incentiva el interés en el curso mediante 
una historia retadora. 
El estudiante comprende la historia/narrativa y el 
objetivo asociado al Sistema de Incentivos. 
¿Cuál es la historia o 
narrativa utilizada en el 
Sistema de Incentivos? 
¿Cuál es la historia asociada o 
qué pretende simular el 
Sistema de Incentivos?  
Progresión El docente define niveles de progreso relacionado al 
Sistema de Incentivos. 
El estudiante conoce su progreso en el Sistema de 
Incentivos. 
¿Cuáles son los niveles de 
progreso relacionado al 
Sistema de Incentivos? 
¿De qué manera conoce su 
progreso en el Sistema de 
Incentivos? 
Mecánicas  Desafíos El docente define los retos del Sistema de Incentivos. 
El estudiante se esfuerza por superar los retos del 
Sistema de Incentivos. 
¿Cuáles son los retos del 
Sistema de Incentivos? 
¿Cuáles son los retos o 
actividades que tienes que 
superar en el Sistema de 
Incentivos? 
¿Cómo logras superar estos 
retos? 
Competencia El docente define el entorno competitivo del Sistema 
de Incentivos y este genera motivación. 
El estudiante se motiva con la competencia generada 
por el Sistema de Incentivos. 
¿Cómo genera competencia 
en los estudiantes el Sistema 
de Incentivos? 
¿De qué manera el Sistema de 








Categorías Subcategorías Indicadores 
Ítems de la entrevista al 
docente 
Ítems para entrevista 
escrita a los estudiantes 
Retroalimenta
ción 
El docente brinda retroalimentación para informar a 
los estudiantes sobre su desempeño en el Sistema de 
Incentivos. 
El estudiante regula su comportamiento según la 
retroalimentación que recibe del docente. 
¿Cómo y en qué momento da 
retroalimentación a los 
estudiantes? 
 
¿De qué manera la 
retroalimentación del docente 
te permite regular tu 
comportamiento en el curso? 
Recompensas El docente define el tipo de recompensa para las 
acciones u objetivos del Sistemas de Incentivos. 
El estudiante se motiva con las recompensas del 
Sistema de Incentivos. 
¿Cuáles son las recompensas 
que define para lograr los 
objetivos del Sistema de 
Incentivos? 
¿De qué manera las 
recompensas del Sistema de 
Incentivos lo motivan a 






Categorías Subcategorías Indicadores 
Ítems de la entrevista al 
docente 
Ítems del Portafolio de 
















Componentes Puntos El docente define los puntos a ganar por cada 
actividad en el Sistema de Incentivos. 
El estudiante valora obtener más puntos en el Sistema 
de Incentivos. 
¿Cómo define los puntos a 
ganar por cada actividad en 
el Sistema de Incentivos? 
Descripción de la asignación 
y obtención de puntos 
Tablas de 
clasificación 
El docente presenta la progresión, logros y 
posiciones en el Sistema de Incentivos. 
El estudiante identifica su progresión en la tabla de 
clasificación.  
¿Cómo presenta la 
progresión, logros y 
posiciones en el Sistema de 
Incentivos? 
Explicación de la ubicación 
en las tablas de clasificación 
Insignias El docente define las reglas para obtener las insignias 
del Sistema de Incentivos. 
El estudiante identifica las insignias obtenidas en el 
Sistema de Incentivos. 
¿Cómo define las reglas para 
obtener las insignias en el 
Sistema de Incentivos? 
Explicación de la asignación 
de insignias a los estudiantes 
Niveles El docente establece los niveles para la progresión en 
el Sistema de Incentivos. 
El estudiante evidencia su evolución en los niveles 
del Sistema de Incentivos. 
¿Cómo establece los niveles 
de progreso del Sistema de 
Incentivos? 
 
Explicación de la evolución 
de los niveles de los 
estudiantes 
Colecciones El docente establece los lineamientos para formar 
una colección de insignias en el Sistema de 
Incentivos. 
El estudiante identifica la evolución en su colección 
de insignias del Sistema de Incentivos. 
¿Cómo establece los 
lineamientos para formar 
una colección de insignias en 
el Sistema de Incentivos? 
Explicación de cómo logran 
los estudiantes ampliar sus 





3.2.3. Matriz de operacionalización de variable diseño del plan de ventas 




Categorías Indicadores Ítems para el análisis documental Ítems de la bitácora del curso 
 
El diseño del plan de ventas 
corresponde al conjunto de 
impulsores, decisiones, 
procesos, sistemas y 
programas que impactan en 
las habilidades, 
capacidades, valores, 
motivación de la fuerza de 
ventas, al igual como 
impacta en las actividades a 
las que se dedica el 
vendedor y define la 
estructura y roles de la 








evaluarán con el 
análisis 
documental y la 
bitácora del 
curso. 
Definidores Propone estructuras 
organizacionales de 
ventas 
Propone la estructura organizativa de la 
fuerza de ventas aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a su propuesta de las 
estructuras organizacionales de ventas. 
Propone el tamaño de una 
fuerza de ventas al aplicar 
métodos cuantitativos 
Propone una solución de tamaño de una 
fuerza de ventas aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto su propuesta del tamaño 




Identifica la importancia 
de la información para la 
mejora de la eficiencia en 
ventas y la toma de 
decisiones 
Argumenta la importancia de la 
información en las ventas en el trabajo 
integrador, en un roleplay y a un caso de 
estudio. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a la identificación de la 
importancia de la información para la mejora 
de la eficiencia en ventas y la toma de 
decisiones. 
Formadores Identifica la importancia 
de la cultura de la fuerza 
de ventas y evalúa las 
dimensiones o drivers 
que la moldean 
Argumenta la importancia de la cultura 
de la fuerza de ventas y evalúa las 
dimensiones aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a la identificación de la 
cultura de la fuerza de ventas y evaluación 




responsabilidades del jefe 
de ventas 
Identifica las características, 
competencias y responsabilidades del 
jefe de ventas aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a la identificación de las 
características, competencias y 
responsabilidades del jefe de ventas. 
Plantea las características 
de un vendedor exitoso 
Plantea el perfil de un vendedor 
aplicado en el trabajo integrador. 
 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto al análisis de las 
características de un vendedor exitoso. 
Organiza el proceso de 
reclutamiento de un 
vendedor 
Define el proceso de reclutamiento de 
un vendedor aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a la organización del 
proceso de reclutamiento de un vendedor. 
Propone un programa de 
capacitación para la 
fuerza de ventas 
Desarrolla un plan de capacitación de la 
fuerza de ventas aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a su propuesta de un 







Categorías Indicadores Ítems para el análisis documental Ítems de la bitácora del curso 
Motivadores Diseña un plan de 
incentivos para la fuerza 
de ventas 
Propone la solución para un sistema de 
incentivos aplicado en el trabajo 
integrador y a un caso de estudio. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto al diseño de un plan de 
incentivos para la fuerza de ventas. 
Controladores Evalúa indicadores de 
medición objetiva y 
subjetiva de la fuerza de 
ventas.  
Analiza las características para la 
evaluación de desempeño de la fuerza 
de ventas aplicado en el trabajo 
integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a la evaluación de 
indicadores de medición objetiva y subjetiva 
de la fuerza de ventas. 
Organiza la 
retroalimentación de la 
fuerza de ventas. 
Propone recomendaciones para la 
retroalimentación de la fuerza de ventas 
aplicado en el trabajo integrador. 
El docente explica las interacciones de los 
estudiantes respecto a la organización de la 
retroalimentación de la fuerza de ventas. 
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3.3.   Población y muestra 
La población, según Lepkowski (2008), citado por Hernández (2014), es el conjunto de 
todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones. En el presente trabajo de 
investigación, está compuesta por 25 estudiantes y un docente del curso de Gerencia de Ventas 
y Equipos Comerciales en la facultad de Marketing en una universidad privada de Lima, en 
2020-II. 
Según Hernández (2014), la muestra es el conjunto de elementos elegidos de la población 
para que la represente. En el tipo de muestra no probabilístico, seleccionados depende de las 
causas relacionadas con las características de la investigación. El procedimiento de la selección 
de la muestra no se basa en fórmulas de probabilidad, sino que obedecen a criterios de decisión 
del investigador. El muestreo por conveniencia se realiza, debido a su fácil disponibilidad 
(Kinner, 1998).  
En ese sentido, el tipo de muestreo de la presente investigación es no probabilístico y por 
conveniencia y está compuesta por el 100% de los estudiantes y un docente del curso de Gestión 
de Ventas y Equipos Comerciales en la facultad de Marketing en una universidad privada de 
Lima, en 2020-II. 
3.4. Técnicas e instrumentos  
Tabla 4. Técnicas e instrumentos 
TÉCNICAS INSTRUMENTOS 
Entrevista Guía de preguntas semiestructurada para entrevista a 
profundidad, a docente 
Guía de preguntas estructurada para entrevista escrita, a 
estudiantes 
Observación Bitácora de campo 
Análisis 
documental 
Portafolio de monitoreo y evaluación cualitativa 
Ficha de análisis del trabajo integrador 
Ficha de análisis del roleplay 
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Ficha de análisis de casos 
 
La entrevista (Bernal, 2010) es una técnica de recolección de datos que se soporta en un 
cuestionario y tiene como finalidad obtener información espontánea del entrevistado; puede 
ser estructurada o semiestructurada, entre otras. En la primera, se tienen preguntas previamente 
definidas, en un orden determinado y se aplican a los entrevistados de la misma forma. En la 
segunda, las preguntas y el orden son flexibles y se pueden adaptar de acuerdo al entrevistado.  
La entrevista escrita (Burtt, 2020) es un método cualitativo significativo, en situaciones 
de restricciones de acceso estrictas, que permite comunicarse con los participantes; las ventajas 
son: no hay restricciones de tiempo, apertura para compartir pensamientos y experiencias, así 
como cubrir temas difíciles sin conocerse personalmente. La presente investigación utiliza esta 
técnica considerando la situación de confinamiento que viven los estudiantes y se tiene en 
cuenta que se requiere una amplia disponibilidad de tiempo por parte de ellos para realizar la 
entrevista en tres oportunidades distintas durante el curso. 
En el presente trabajo, se aplicará la técnica de entrevista semiestructurada al docente del 
curso en dos oportunidades y la estructurada a los estudiantes en tres oportunidades, para 
obtener información sobre las categorías de la variable gamificación, la cual se realizará de 
manera escrita respondiendo al contexto de la pandemia. 
 
Según Hernández (2014), la observación cualitativa implica, por parte del investigador 
una reflexión permanente de las acciones, sucesos, interacciones y detalles que está revisando, 
mediante una participación activa y no una mera contemplación. Por ello, requiere que el 
observador esté atento con todos sus sentidos, percibir cada detalle y entender las conductas 
observadas, ser reflexivo al respecto y a la vez flexible por si requiere cambiar su atención.  
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Los documentos son una fuente valiosa de datos cualitativos, los cuales pueden ayudar a 
entender el fenómeno de estudio (Hernández, 2014). La presente investigación realiza el 
análisis documental para identificar el progreso de cada estudiante respecto al logro del diseño 
del plan de ventas. Se analizan los materiales y recursos de la asignatura: fichas de análisis del 
trabajo integrador, de casos de estudio y del roleplay. Las fichas de análisis son los 
instrumentos que concretan la técnica del análisis documental; las rúbricas y la lista de cotejo 
son los instrumentos de evaluación. 
3.5. Aplicación de instrumentos 
Para recoger la información se realizaron las siguientes actividades: 
- Entrevista al docente: Se coordinó con el docente por vía electrónica las dos 
entrevistas a profundidad a realizar: una en las primeras semanas del curso y otra al 
finalizar el curso. La guía para entrevista al docente (anexo 1) detalla las preguntas 
realizadas, y las respuestas de las entrevistas fueron registradas en una grabación digital 
y transcritas a documentos de texto (anexo 2). 
o Lunes 24 de agosto de 2020, al iniciar el curso. 
o Miércoles 28 de octubre de 2020, al finalizar. 
- Entrevista a los estudiantes: Se comunicó a los estudiantes, en clase, la aplicación de 
un cuestionario (anexo 3) al finalizar cada unidad del curso. Se les indicó que completen 
el cuestionario (anexo 4) durante la clase de la manera más detallada posible por vía 
online. Este instrumento fue desarrollado en Google Forms y aplicado en las siguientes 
fechas: 
o Miércoles 16 de setiembre de 2020, al finalizar la unidad 1. 
o Lunes 5 de octubre de 2020: al finalizar la unidad 2. 
o Lunes 26 de octubre de 2020: al finalizar la unidad 3. 
- Portafolio de monitoreo y evaluación cualitativa: Se revisó, al finalizar el curso, la 
evolución de los puntos, insignias, niveles, tabla de clasificación y colecciones de cada 
estudiante (anexos 5, 6 y 7). 
- Análisis documental: Se revisó, al finalizar el curso, la lista de cotejo y rúbricas del 
trabajo integrador final, casos y roleplay (anexos 8, 9 y 10). 
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- Bitácora del curso: El docente registró en un formato digital, en cada sesión, el tema, 
logro de aprendizaje, plan de clase, programación de contenidos y los eventos ocurridos 
durante la clase (anexo 11). 
o Fecha de inicio: lunes 31 de agosto de 2020 (semana 2) 
o Fecha de fin: miércoles 28 de octubre de 2020 (semana 10) 
3.6. Propuesta de gamificación 
Para personalizar las dinámicas, mecánicas y componentes de la propuesta de 
gamificación, se aplicó el cuestionario de tipo de jugadores de Bartle (anexo 12); se identificó 
que los estudiantes, en su mayoría, pertenecen a triunfadores y socializadores (anexo 13). 
3.6.1. Dinámicas 
Restricciones 
El sistema de incentivos del curso tiene un reglamento que contiene las reglas que rigen 
el comportamiento de los participantes y las condiciones para avanzar en el juego. Estas definen 
cómo ganar puntos, insignias, subir de nivel y los premios a obtener. 
¿Cuáles son las reglas que los estudiantes deben seguir para obtener los puntos por cada 
actividad? 
• Todos los estudiantes participan del Sistema de Incentivos de manera voluntaria. 
• Las cinco mejores calificaciones de las actividades del curso (casos, controles de 
lectura, entregas parciales de trabajo integrador y roleplay) obtienen 20 000 puntos en 
el Sistema de Incentivos del curso. 
• En cada sesión de clase, los estudiantes que tengan una participación, que aporte a la 
clase, obtienen 4000 puntos. 
• El Sistema de Incentivos otorga 2000 puntos a los alumnos que estén presentes 
puntualmente desde el inicio de cada sesión. 
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• El Sistema de Incentivos tiene nueve niveles. El estudiante empieza en el primer, que 
es el Gato Plateado y va subiendo de nivel conforme va acumulando puntos; el máximo 
es el Tigre(sa) de Bengala, para lo cual debe haber acumulado más de 160 000 puntos. 
• Los estudiantes van coleccionando insignias de acuerdo a su desempeño en el sistema 
de Incentivos. Estas insignias las va ganando por la realización de las actividades del 
curso (casos, controles de lectura, entrega parcial de trabajo integrador y roleplay) y en 
cada sesión, por su participación y puntualidad. 
• Cada semana se presenta, en el campus, grupo de WhatsApp y correo electrónico, el 
tablero de clasificaciones con los diez mejores estudiantes que hayan acumulado la 
mayor cantidad de puntos. 
• Después de cada sesión de clase, el profesor registra y publica los puntos e insignias 
obtenidos por cada estudiante, los cuales podrán ser consultados individualmente en la 
plataforma online de registro del Sistema de Incentivos (ClassDojo). 
• Los premios que obtienen los estudiantes, por los puntos ganados, al finalizar el 
Sistema de Incentivos, se convierten en puntos en la calificación de controles de lectura 
del curso. 
• Los puntos, insignias y premios obtenidos son personales e intransferibles a otro 
estudiante. 
Emociones 
La participación de los estudiantes, en el Sistema de Incentivos del curso, se espera que 
genere emociones positivas: curiosidad, competencia, alegría, emociones poderosas que 
promueven la motivación. 
Motivación: Se espera que, al participar en el Sistema de Incentivos, los estudiantes se 
interesen en ganar y ser reconocidos por sus pares. 
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Competitividad: El Sistema de Incentivos genera en los estudiantes la competencia con 
sus pares y el deseo de autosuperación. El diseño del sistema permite tener varios ganadores y 
que nadie pierda, sin embargo, el estudiante que logre tener un mejor nivel obtendrá un mayor 
reconocimiento y premio al final de las actividades. 
Curiosidad: Al iniciar el estudiante el Sistema de Incentivos solo conocerá la insignia 
del Tigre de Bengala, que es el máximo nivel, pero no las insignias correspondientes a los otros 
niveles. El estudiante, conforme va avanzando, irá conociendo las insignias que representan 
cada nivel.  
Alegría: el Sistema de Incentivos busca producir alegría en el estudiante, al obtener las 
insignias (diferentes y con diseños atractivos) no solo por conseguirlas, sino también porque 
representa un logro, avance y reconocimiento social. 
Narrativa 
El Sistema de Incentivos del curso simula el sistema de estímulos de la fuerza de ventas, 
pues ambos están diseñados para motivar el mayor esfuerzo de los participantes. Mientras, en 
el Sistema de Incentivos de la fuerza de ventas, se incentiva con premios, reconocimientos y 
bonos económicos, en el Sistema de Incentivos del curso, se realiza con insignias, niveles, 
reconocimientos y puntos que motivan al estudiante a avanzar. 
En el ámbito de las ventas, a los mejores vendedores se les reconoce, de manera 
coloquial, como el “tigre de las ventas”. En el caso del sistema de Incentivos del curso, el 
máximo nivel logrado por los estudiantes es ser reconocido como el Tigre de Bengala. 
Esta narrativa busca que el estudiante viva una experiencia similar a la de un vendedor 




El estudiante va avanzando en el Sistema de Incentivos conforme va desarrollando, de 
manera exitosa, las actividades del curso. El progreso se materializa mediante la obtención de 
puntos, insignias y niveles que el estudiante vaya acumulando. 
Este progreso será visible por el estudiante, mediante la información que se publica en 
el Sistema de Incentivos, el cual puede ser accedido por web o mediante una aplicación móvil. 
También podrá identificar su avance con respecto a los mejores estudiantes al revisar el tablero 
de posiciones que se publica cada semana en la plataforma del aula virtual. 
 
3.6.2. Mecánicas   
Desafíos 
La misión del Sistema de Incentivos es permitir cumplir con el propósito del curso: 
desarrollar en el estudiante la capacidad de comprender, analizar, evaluar y crear un plan de 
ventas para una empresa. Estas competencias se logran a través del desarrollo de actividades 
retadoras por la propuesta de gamificación. 
El Sistema de Incentivos plantea a los estudiantes una serie de desafíos que deberán 
superar para lograr ser reconocidos como Tigre de Bengala. Este reconocimiento se logra 
mediante la acumulación de puntos que irán obteniendo y subiendo de niveles conforme 
desarrollen las actividades del curso de manera exitosa.  
Competencia 
El Sistema de Incentivos propicia la competencia en los estudiantes, en la medida que 
incentiva la autosuperación, conforme cada estudiante va viendo su avance en los niveles del 
sistema y obteniendo insignias de reconocimiento. También, estimula la competencia con sus 
pares, mediante el tablero de posiciones que presenta a los mejores estudiantes en la carrera 




El docente brinda retroalimentación constante e inmediata a los estudiantes de manera 
individual y grupal. 
A nivel individual, la retroalimentación se brinda mediante la información que recibe 
el estudiante de los puntos, insignias y niveles alcanzados y los motivos por los cuales los 
obtuvo, al haber realizado una actividad de manera destacada en la asignatura, de forma tal que 
el estudiante reconoce su buen desempeño. 
A nivel grupal, la retroalimentación se da mediante la publicación de los nombres de 
los participantes que hayan obtenido los puntos disponibles en el tablero de posiciones. La 
retroalimentación refuerza, en los demás estudiantes, los comportamientos esperados en el 
curso. Esta información se verá reflejada y será accesible en todo momento por el estudiante 
mediante el sistema web y la plataforma virtual. 
Recompensas 
Los estudiantes reciben recompensas constantemente, de acuerdo a su progresión en el 
Sistema de Incentivos: puntos, insignias y niveles que van superando conforme desarrollan las 
actividades del curso. Las recompensas correspondientes a casos, controles de lectura, trabajo 
integrador y roleplay son otorgados a los cinco mejores estudiantes de cada actividad. En el 
caso de la participación y puntualidad, se recompensa en cada sesión a todos los estudiantes 
que cumplan con la actividad.  
Las recompensas, como reconocimiento al logro de los retos o actividades del curso, 
mantienen al estudiante interesado en progresar en el Sistema de Incentivos. 
 
3.6.3. Componentes  
Puntos 
Los estudiantes obtienen puntos por realizar las distintas actividades que el curso 
presenta: desarrollo de casos, controles de lectura, avance de trabajo integrador, participación 
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activa en roleplay, desarrollo de mapa conceptual, participación en clase y puntualidad en la 
asistencia a las sesiones.  
Tabla 5. Sistema de Incentivos - Puntos por actividades 
Actividad Puntos Condiciones 
Desarrollo de caso  20 000  
Solo los cinco mejores 
estudiantes 
Control de lectura  20 000  
Trabajo integrador (avances) 20 000 
Roleplay  20 000  
Participación en clase  4000  
Participaciones que aporten 
valor durante cada sesión  
Puntualidad  2000  
Estar presente a la hora de 
inicio de clase 
 
Los estudiantes suben de niveles conforme van acumulando puntos y van ganando 
experiencia. El progreso que el estudiante obtiene en el sistema se espera que le genere un 
sentimiento de dominio y realización. 
Tablero de posiciones 
El tablero de posiciones muestra a los diez estudiantes con mayor puntaje, de modo que 
reciben un reconocimiento social al mostrar su ubicación. Los demás reconocen el esfuerzo 
que deben hacer para estar en una mejor posición en el tablero y no desmotivarse. 
Insignias 
Se otorga insignias a los estudiantes por destacar en las actividades de clase y por subir 
de nivel conforme va acumulando puntos en el Sistema de Incentivos. Estas insignias motivan 









Figura 8. Insignias de participación 
Niveles 
Representa la progresión que el estudiante ha logrado en su camino a convertirse en el 





Figura 9. Niveles 
Colecciones 
Cada actividad tiene asignada una insignia original que va cambiando cada semana con 
la finalidad de generar interés en el estudiante por acumularlos y crear una colección. 
Durante la ejecución del Sistema de Incentivos, los estudiantes pueden acumular 
insignias correspondientes a actividades (participación, controles de lectura, roleplay, trabajo 
integrador) y niveles, mostrados en el siguiente cuadro:













Semana 6 Semana 7 Semana 8 Semana 9
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5
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3.6.4. Mejoras a la propuesta 
Durante la aplicación de la presente investigación, se identificó oportunidades de mejora 
a la propuesta de gamificación original, en base a las respuestas de los diversos instrumentos 
utilizados (entrevista a los estudiantes, entrevista al docente, bitácora y evaluación de tipo de 
jugador de Bartle) descritos en la tabla 6. 
Una de las mejoras identificadas fue la publicación de las reglas del Sistema de Incentivos 
de manera simplificada para una mejor comprensión y accesibilidad por parte de los 
estudiantes, mostrado en la figura 10. 
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+ 2da entrevis ta  a  los  estudiantes + 3ra  entrevis ta  a  los  estudiantes
+ 2da entrevis ta  a l  docente
Semana de exámenes  parcia les  - No 
apl ica  para  el  curso
+ Evaluación del  tipo de jugador 
(modelo de Bartle)
+ 1ra  entrevis ta  a l  docente
+ 1ra  entrevis ta  a  los  estudiantes
+ Se identi ficó que un grupo 
importante de los  estudiantes  eran 
del  tipo de jugador "Socia l i zer" 
(modelo de Bartle).
+ Se identi ficó en la  tabla  de 
clas i ficaciones  a lgunos  estudiantes  
que no participaban activamente en la  
ses ión de clase.
+ Acción para  mantener motivados  a  
los  estudiantes  que demuestran 
es fuerzo y buenos  resultados  en las  
actividades  del  curso.
+ Se identi ficó que a lgunos  
estudiantes  no conocian 
completamente las  reglas  del  Sis tema 
de Incentivos .
+ Se identi ficó que a lgunos  
estudiantes  no ingresaban a  la  
plataforma del  Sis tema de Incentivos  
(ClassDojo), por lo que no conocían su 
progres ión en los  puntos , ins ignias  y 
niveles .
+ Se identi ficó en la  entrevis ta  a  los  
estudiantes  la  neces idad de mejorar 
la  retroal imentación para  que puedan 
reconocer los  motivos  por los  que 
habían obtenido los  puntos , ins ignias  
y niveles .
+ Acción para  mantener a  los  
estudiantes  en estado de "flow" y 
continuen motivados  en las  
actividades  del  curso.
+ Creación del  grupo de WhastApp para  
dar feedback a  los  estudiantes .
+ El  docente incentiva  la  participación 
de los  estudiantes  con menos  puntaje 
para  involucrarlos  en el  Sis tema de 
Incentivos .
+ Puntos  sorpresa  para  la  actividad del  
roleplay a  quienes  tuvieron una 
participación destacada (10,000 y 
20,000 puntos)
+ Se mejoró la  retroal imentación a  los  
estudiantes  s impl i ficando y 
publ icando las  reglas  del  Sis tema de 
Incentivos  en la  plataforma del  curso.
+ Envío por correo electrónico semanal  
personal izado de las  ins ignias  y 
niveles  a lcanzados  a  cada estudiante. 
+ Se diseñó un a lbum de ins ignias  y 
niveles  que muestre la  progres ión del  
estudiante a  manera de una colección 
y se envió por correo electrónico 
personal izado.
+ Puntos  sorpresa  por desarrol lo de 
casos  (20,000 puntos).
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5





Figura 11. Publicación de las reglas del Sistema de Incentivos simplificadas 
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CAPÍTULO IV: RESULTADOS Y ANÁLISIS 
4.1.   Resultados y análisis de la variable gamificación 
Para el análisis de la variable gamificación, en las categorías dinámica y mecánica, se 
utilizará como insumos las respuestas de las entrevistas al docente (anexo 2), realizadas en dos 
oportunidades y las respuestas de la entrevista a los estudiantes (anexo 4) aplicada en tres 
oportunidades. Para la categoría componentes, se utilizará como insumo las respuestas de las 
entrevistas al docente (anexo 2) y el portafolio de monitoreo y evaluación cualitativa, 
compuesto por las fichas de monitoreo de puntos (anexo 5), de tabla de clasificaciones (anexo 
6) y la de insignias / niveles / colecciones (anexo 7). 
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4.1.1. Categoría dinámica / subcategoría restricciones 
Tabla 7. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría dinámica / subcategoría restricciones 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente diseña las reglas 
del Sistema de Incentivos 
para gestionar las acciones 
de los estudiantes. 
Los estudiantes conocen y 
comprenden las reglas del 
Sistema de Incentivos. 
El Sistema de Incentivos va 
otorgando puntos e insignias a los 
estudiantes de acuerdo con las 
actividades que se vayan 
desarrollando: controles de 
lectura, caso de estudio, avances 
del trabajo integrador y roleplay 
dan 20000 puntos. La 
participación de cada sesión da 
4000 y la puntualidad 2000 
puntos. 
Según vayan ganando puntos, 
suben de nivel; el primero es el 
Gato Plateado y termina en Tigre 
o Tigresa de Bengala”. 
Los estudiantes que lleguen al 
máximo nivel de Tigre de Bengala 
obtienen seis puntos adicionales 
sobre el promedio de control 
lectura y forman parte del equipo 
de coordinadores del taller de 
liderazgo que se desarrolla en la 
última parte del curso. 
Una vez por semana, se presenta 
una tabla de clasificaciones con la 
1.a entrevista 
Se elabora un ranking en función 
a la puntualidad, participación e 
involucramiento de los 
estudiantes. 
Se realiza una asignación de 
insignias de acuerdo a los puntajes 
acumulados semana a semana. 
Algunos estudiantes manifiestan: 
“Hay algunas cosas que no me 
quedan claro” 
2.a entrevista 
El sistema de incentivos 
recompensa al estudiante por las 
actividades realizadas: 
puntualidad, participación, 
roleplay, control de lectura. Cada 
actividad tiene un valor 
ponderado. Esto se ve reflejado en 
un rango de puntos que permite 
tener un nivel. De acuerdo al 
nivel, hay una recompensa: en el 
rango de 20000 a 40000 
corresponde 0.5 ptos. sobre la nota 
final del control de lectura y una 
Las reglas del Sistema de 
Incentivos, diseñado por el 
docente, fueron comprendidas por 
los estudiantes durante el 
desarrollo del curso. 
Los estudiantes identifican que la 
asignación de puntos por 
actividad está de acuerdo al nivel 
de esfuerzo requerido. 
Se evidencia, en el tiempo, un 
mejor entendimiento, por parte de 
los estudiantes, de las reglas del 
Sistema de Incentivos y su 
objetivo final respecto a la 
motivación y el aprendizaje del 
curso. 
Para mejorar la comprensión de 
las reglas del Sistema de 
Incentivos, se identificó después 
de la primera entrevista la 
necesidad de simplificar la forma 
de presentarlo y publicarlo en la 
plataforma de la universidad, de 
modo tal que sea accesible 
fácilmente por los estudiantes. 
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relación de los 10 estudiantes con 
mayor puntaje. 
insignia. Hasta llegar el nivel más 
alto que corresponde a 6 ptos. y la 
insignia Tigre de bengala, además 
de ser líder de coordinación en la 
actividad posterior. 
3.a entrevista 
Por cada actividad, se gana una 
determinada cantidad de puntos 
de acuerdo a la dificultad y al 
aprendizaje que conlleva. 
“Es un sistema para motivarnos a 
seguir entrando a clase, llegando 
temprano entendiendo, etc.”. 
 
4.1.2. Categoría dinámica / subcategoría emociones 
Tabla 8. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría dinámica / subcategoría emociones 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente propicia que los 
estudiantes se conecten al 
Sistema de Incentivos. 
El estudiante siente 
curiosidad, competitividad, 
felicidad y/o frustración en 
el Sistema de Incentivos. 
Se presenta las reglas del Sistema 
de Incentivos el primer día de 
clase y para mantenerlos 
involucrados se les muestra la 
tabla de clasificación semanal 
donde visualizan cómo van 
progresando. 
Los puntos hacen que los 
estudiantes se incentiven, se 
1.a entrevista 
Curiosidad 
“Porque se espera ver tu nombre 
en el cuadro de los mejores 
puntajes”. 
“Al ver el comportamiento de la 
clase semana a semana”. 
La principal emoción que 
expresan los estudiantes es la 
competitividad, debido a que estar 
presentes en la tabla de 
clasificación que publica el 
docente semanalmente los motiva 
a esforzarse para aprender. Se 
evidencia que los estudiantes 
valoran ser reconocidos 
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motiven y desarrollen las 
actividades de la mejor manera 
Se aprecia a lo largo del curso que 
los estudiantes se esfuerzan por 
acumular puntos, subir de niveles 
y obtener insignias en base a la 
competencia que genera el 
Sistema de Incentivos. 
“Curiosidad por ver quiénes 
liderarán el ranking hacia el final 
del curso”. 
Competitividad 
“Porque incentiva a estar entre los 
primeros de la tabla de 
posiciones”. 
“Me involucro más con las 
clases”. 
“Seguir participando o estudiando 
para mejorar el puntaje”. 
“Demostrar mis conocimientos y 
que otros vean mis resultados”. 
Frustración  
“Porque a veces lo veo muy lejano 
llegar a los primeros puestos”. 
“Al no ver los resultados que 
pensé obtener”. 
Felicidad 




“Me genera curiosidad ser parte 
del taller de liderazgo”. 
socialmente al ver su nombre 
entre los diez mejores. 
Los estudiantes expresan también 
sentir curiosidad por vivir una 
experiencia de aprendizaje 
diferente y por saber quiénes están 
en la tabla de clasificación cada 
semana. 
Asimismo, algunos estudiantes 
manifiestan sentir felicidad por 
estar presentes en la tabla de 
clasificación y ver sus logros. 
Por último, algunos estudiantes 
expresan sentir frustración al no 
aparecer entre los diez primeros 
en la tabla de clasificación 
semanal. 
Durante el desarrollo del curso, se 
percibe un aumento de la felicidad 
y una disminución de la 
frustración, mientras que la 
competitividad y la curiosidad se 
mantuvieron constantes. 
Para reducir la frustración en los 
estudiantes, el docente reforzó el 
objetivo del Sistema de Incentivos 
y que en este no hay perdedores, 





“Me gusta ver mi nombre en los 
primeros puestos”. 
Frustración 
“Debido a que siento que estoy 
avanzando y mejorando, pero no 
lo veo tan reflejado en mis 
puntos”. 
Felicidad 





“Es el primer curso en el que 
hacemos algo así”. 
“Me interesa saber cómo este 
programa demuestra cuánto 
aprendemos y aplicamos del 
curso”. 
Competitividad 
“Porque veo el ranking y no 
quisiera quedarme fuera”. 
“Me da energía y motivación de 




adicionales por participar en clase 
y aprender”. 
“A que como es público te 
presiona más a resaltar”. 
Frustración 
“Me frustro cuando veo que hay 
demasiada diferencia entre mi 
puntuación y la puntuación más 
alta porque siento que nunca la 
voy a alcanzar”. 
Felicidad 
“Cuando obtengo puntaje y me 
observo en el top10, me emociono 
y me mantengo motivado para 
permanecer en el top10”. 
 
4.1.3. Categoría dinámica / subcategoría narrativa 
Tabla  9. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría dinámica / subcategoría narrativa 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente incentiva el 
interés en el curso 
mediante una historia 
retadora. 
El estudiante comprende la 
historia/narrativa y el 
El Sistema de Incentivos del curso 
propone una simulación de lo que 
sucede en la vida real con los 
vendedores aplicado a los 
estudiantes. Un Sistema de 
Incentivos en la vida real está 
diseñado para que el esfuerzo del 
1.a entrevista 
Pretende ponernos en una 
situación real, como una 
simulación de un modelo de 
incentivos en una fuerza de 
ventas. 
Se aprecia que los estudiantes 
comprenden la historia asociada al 
Sistema de Incentivos, y los 
motiva a lograr los objetivos del 
curso y ser el mejor (Tigre de 
Bengala), tal como lo hace un 
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objetivo asociado al 
Sistema de Incentivos. 
vendedor esté dirigido a cumplir 
los objetivos de la empresa. 
Para que logren las competencias 
que se buscan en el curso, tienen 
que trabajar activamente en los 
controles de lectura, en los casos, 
en el trabajo integrador. 
El segundo tema tiene que ver con 
el reconocimiento máximo como 
Tigre o Tigresa de Bengala, que es 
como se le reconoce al mejor 
vendedor en la vida real. 
2.a entrevista 
Pretende simular un equipo de 
ventas que guía a la acción 
(puntualidad y asistencia) y los 
resultados (notas en trabajos y 
controles). 
3.a entrevista 
A la aplicación en la fuerza de 
ventas para poder motivar y 
generar un cambio positivo en las 
acciones de los vendedores. 
Pretende simular a la competencia 
que habría en una fuerza de 
ventas. 
vendedor al lograr los objetivos de 
la empresa. 
Se identifica que los estudiantes 
interiorizan que el Sistema de 
Incentivos busca involucrarlos en 
su proceso de aprendizaje y 
además que experimenten una de 
las categorías del Plan de Ventas 
que son los motivadores. 
 
 
4.1.4. Categoría dinámica / subcategoría progresión 
Tabla 10. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría dinámica / subcategoría progresión 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente define niveles 
de progreso relacionado al 
Sistema de Incentivos. 
El estudiante conoce su 
progreso en el Sistema de 
Incentivos. 
Todos los niveles están asociados 
a felinos.  Cada 20 000 puntos van 
subiendo de nivel. Empiezan 
siendo gato plateado, 20 000 
puntos más se convierten en gato 
dorado, luego, lince plateado y 
dorado, jaguar plateado y dorado, 
puma plateado y puma dorado y 
terminan siendo tigres de bengala 
1.a entrevista 
“De acuerdo a un tablero de 
posiciones semana a semana”. 
“A través de la APP ClassDojo”. 
“El profesor nos comunica a 
través de WhatsApp o 
BlackBoard”. 
Los estudiantes acceden a la 
información de su progreso, 
reflejado en los puntos y los 
niveles diseñados por el docente, 
mediante los distintos 
mecanismos de comunicación del 
curso: Blackboard, WhatsApp, 
ClassDojo y correo electrónico. 
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cuando superan los 160 000 
puntos. 
Cada nivel tiene una insignia que 
se otorga al estudiante que lo ha 
logrado. 
Lo que busca este sistema es 
simular de alguna forma lo que 
vive un vendedor en la vida real, 
pero adaptado al curso. 
2.a entrevista 
“El correo que envía el profesor 
sobre insignias obtenidas”. 
3.a entrevista 
“A través del ClassDojo y el 
tablero que se pasa en WhatsApp 
o por correo”. 
“Cada semana, se publica el 
ranking top10”. 
Se identificó durante el curso la 
necesidad de comunicar a los 
estudiantes su progresión de 
manera más inmediata y directa, 
por lo que se decidió enviar por 
correo electrónico y de manera 
individualizada los puntos, 
niveles e insignias obtenidas por 
ellos. 
 
     69 
 
Dinámicas 
Werbach y Hunter (2012) definen las dinámicas como comportamientos de los jugadores 
que surgen a medida que participan en la experiencia. Las más importantes son las 
restricciones, emociones, narrativa y progresión.  
En el trabajo de investigación, se evidencia que las restricciones o reglas, diseñadas por 
el docente para limitar las acciones de los jugadores (Kapp, 2012) y gestionar el Sistema de 
Incentivos, fueron comprendidas claramente por los estudiantes (Werbach y Hunter, 2012). 
Se aprecia que el Sistema de Incentivos genera emociones como curiosidad, 
competitividad, felicidad y frustración (Werbach y Hunter, 2012). Las principales emociones 
observadas en la investigación fueron la competitividad y curiosidad. También, se pudo 
percibir durante el curso un aumento de la felicidad y una disminución de la frustración.  
Al experimentar los estudiantes, estas emociones positivas que activan la motivación, 
producto del Sistema de Incentivos (curso gamificado), se logra conectarlos al curso virtual, el 
cual es uno de los objetivos de la teoría de Werbach y Hunter (2012). 
La historia diseñada por el docente para el Sistema de Incentivos motiva a los estudiantes 
a lograr los objetivos del curso y ser el mejor. Esta historia concuerda con el principio de 
contextualización del diseño instruccional sobre motivación intrínseca de Lepper (1988), el 
cual consistente en presentar la actividad en un contexto funcional de simulación o de fantasía. 
La progresión de los estudiantes dentro del Sistema de Incentivos se ve reflejado en los 
puntos y niveles, los cuales están disponibles en los distintos medios de comunicación del 
curso, en concordancia con Kim et al. (2018), quien menciona que la progresión se puede 
presentar mediante números, gráficos o imágenes para mostrar el grado de avance en un juego. 
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4.1.5. Categoría mecánicas / subcategoría desafíos 
Tabla 11. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría mecánicas / subcategoría desafíos 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente define los retos 
del Sistema de Incentivos. 
El estudiante se esfuerza 
por superar los retos del 
Sistema de Incentivos. 
Los retos están asociados a las 
actividades que se desarrollan 
durante el curso: controles de 
lectura, casos, roleplay, trabajo 
integrador, los cuales reciben 
20000 puntos. El reto es 
desarrollar mejor la actividad. 
Otras actividades que se realizan 
en todas las sesiones son la 
participación y la puntualidad, las 
cuales otorgan puntos y 
mantienen a los estudiantes 
enfocados y participando 
constantemente. 
El trabajo integrador es el 
producto más importante del 
curso, en el cual los estudiantes 
tienen que identificar una empresa 
y aplicar cada uno de los temas del 
curso. 
1.a entrevista 
“Participar en clase, llegar puntual 
y sacar buenas notas”. 
“Constante participación, tener 
buenas notas en los controles y 
actividades”. 
“El principal reto es el esfuerzo y 
tiempo que tienes que dedicar para 
hacer el mejor trabajo posible”. 
2.a entrevista 
“Ser la mejor en el desarrollo de 
los casos y evaluaciones”. 
“Las actividades son los roleplay, 
participación en clase, 
puntualidad, controles, avances 
del trabajo final y casos”. 
3.a entrevista 
“Lo logras estudiando o liderando 
el grupo”. 
“Mejorar el desempeño en el 
curso participando, estudiando, 
llegando temprano”. 
Se aprecia que los estudiantes se 
esfuerzan por superar las 
actividades o retos definidos por 
el docente en el curso (controles 
de lectura, casos, roleplay, trabajo 
integrador, participación, 
puntualidad) para ser los mejores. 
Se evidencia que los estudiantes 
participan de manera activa en el 
curso, manifestando alguno de 
ellos que esta actividad debería 
otorgar más puntos. El docente 
tuvo que explicar que las 
puntuaciones de las actividades 




“Los retos se logran repasando las 
lecturas y atendiendo en las 
clases”. 
 
4.1.6. Categoría mecánicas / subcategoría competencia 
Tabla 12. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría mecánicas / subcategoría competencia 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente define el 
entorno competitivo del 
Sistema de Incentivos y 
este genera motivación. 
El estudiante se motiva con 
la competencia generada 
por el Sistema de 
Incentivos. 
La competencia se da en la 
medida en que todas las semanas 
se va publicando el tablero de 
clasificación, en donde se 
muestran los puntos obtenidos por 
los 10 mejores estudiantes. Lo que 
se busca, primero, es incentivar 
conociendo quiénes son los 
mejores y no desincentivar a 
quienes están más abajo.  
Mientras más puntos van 
acumulando en el sistema, más 
puntos van a ganar en el promedio 
del control de lectura. Esa es la 
forma cómo van compitiendo, 
viendo cuánto les falta los que 
están más abajo para aparecer en 
el tablero y a los diez del tablero 
competir entre ellos para llegar a 
ser uno los cuatro coordinadores 
1.a entrevista 
“El reconocimiento del tablero del 
ranking es importante y hace que 
uno se esfuerce más con tal de 
aparecer allí”. 
“Porque mientras más puntos 
logras, mayores recompensas te 
llevas”.  
“Me alegra ver que obtengo 
puntos por mi esfuerzo”. 
“Me motiva a esforzarme más, 
pues la recompensa (puntos 
extras) es algo muy beneficioso”. 
2.a entrevista 
“Quieres ganarle al resto y 
superarte a ti mismo”. 
Se aprecia que los estudiantes se 
encuentran muy motivados y 
orgullosos por pertenecer al grupo 
de los diez mejores que aparecen 
en la tabla de clasificación, 
presentada semanalmente por el 
docente, y ser reconocidos por sus 
pares. Para ello, deben superarse a 
sí mismos y a los demás, y 
esforzarse por realizar mejor las 
actividades. 
Esto va en concordancia con el 
perfil del jugador según el modelo 
de Bartle, que muestra que los 
estudiantes son mayoritariamente 
Triunfadores y Socializadores. El 
docente adecuó la comunicación 
de la tabla de clasificación e 
incluyó nuevos medios para 
compartir esta información, 
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del taller de liderazgo que se da en 
la segunda parte del curso. 
Lo interesante de este sistema es 
que no existen perdedores; solo, 
ganadores. 
“Quiero ser siempre los primeros 
puestos; me enorgullece”. 
“Me motiva a estar más atento a 
clase, pues así podré tener una 
buena participación y un 
excelente desarrollo del examen”. 
“Me da satisfacción saber que mi 
nombre está sobresaliendo”. 
“Me motiva a competir con uno 
mismo”. 
“Porque los resultados se 
muestran cada semana ante todo el 
salón”. 
“Debido a que ofrece un sistema 
de beneficios atractivo y además 
de que presenta un top que es 
visible para todos”. 
“Porque me hace esforzar más 
para ganar insignias”. 
3.a entrevista 
“Me motiva a ser más competitivo 
y a esforzarme más”. 
“A poder obtener un mejor 
promedio en el curso y a 
aprender”. 
“Porque da cierta sensación de 
logro”. 




“Me da satisfacción”. 
 
4.1.7. Categoría mecánicas / subcategoría retroalimentación 
Tabla 13. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría mecánicas / subcategoría retroalimentación 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente brinda 
retroalimentación para 
informar a los estudiantes 
sobre su desempeño en el 
Sistema de Incentivos. 
El estudiante regula su 
comportamiento según la 
retroalimentación que 
recibe del docente. 
La retroalimentación se brinda 
todas las semanas primero en el 
tablero de clasificación dónde se 
colocan los puntos, se publica en 
el Blackboard y en el grupo de 
WhatsApp.  
Adicionalmente, se envía cada 
semana por correo, a cada 
estudiante, la información de las 
insignias y niveles que va 
obteniendo. Asimismo, en la 
herramienta ClassDojo se 
concentra toda la información: 
puntos, niveles e insignias.  
Esto permite a todos los 
estudiantes saber en todo 
momento en qué nivel se 
encuentra y cuál es el esfuerzo 
extra que tiene que hacer para 
poder subir dentro del tablero. 
1.a entrevista 
“Porque te hace dar cuenta cómo 
estas trabajando en el curso y me 
motiva a mejorar”. 
“Considero que cuando muestra 
los resultados del ranking, me 
ayuda a ver cómo se encuentran 
ubicados el resto de compañeros 
de la clase y, por tanto, esforzarme 
más para también encontrarme en 
el ranking”. 
“Al subir los puntajes, soy 
consciente de mi posición y del 
esfuerzo que tengo que hacer”. 
“Me permite analizar estrategias y 
ver posibles mejoras en mi 
puntaje”. 
2.a entrevista 
La retroalimentación ofrecida por 
el docente cada semana incentiva 
al estudiante a esforzarse más para 
aparecer en la tabla de 
clasificación, y analiza estrategias 
para mejorar, acumular puntos y 
subir de nivel. 
Se identificó durante el avance del 
curso, que la retroalimentación 
realizada por el docente a través 
de los distintos medios de 
comunicación con los estudiantes, 
resultó ser una de los mecanismos 
más valorados por ellos, lo cual 
los motivó a esforzarse en las 
actividades del curso. 
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“Es útil saber cuántos puntos 
acumulados voy y cuántos me 
faltan para llegar a determinado 
nivel”. 
“El profesor siempre está 
motivando la participación y 
acumulación de puntos que puede 
generar mayor interés en la 
obtención de puntos semanales”. 
“La retroalimentación semanal 
me hace dar cuenta de mi posición 
con respecto a mis compañeros y 
que debo de esforzarme más”. 
3.a entrevista 
“Porque me ayuda a reconocer 
cómo es mi desarrollo en el curso 
con respecto al de mis demás 
compañeros”. 
 
4.1.8. Categoría mecánicas / subcategoría recompensas 
  Tabla 14. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría mecánicas / subcategoría recompensas 
Indicador Entrevista al docente Entrevista al estudiante Interpretación 
El docente define el tipo de 
recompensa para las 
acciones u objetivos del 
Sistema de Incentivos. 
En la vida real, las empresas fijan 
sus incentivos en términos 
monetarios en relación a la 
1.a entrevista Los estudiantes manifiestan 
sentirse motivados por las 
recompensas definidas por el 
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El estudiante se motiva con 
las recompensas del 
Sistema de Incentivos. 
importancia del producto o del 
cliente. 
En el curso, las recompensas son 
los puntos que obtienen los 
estudiantes y las insignias 
obtenidas por los retos cumplidos 
y los niveles alcanzados. 
La recompensa final es ser 
reconocido como un Tigre de 
Bengala. 
Quien llega a este nivel tiene la 
oportunidad de obtener seis 
puntos adicionales en el control de 
lectura y el derecho de cumplir la 
función de coordinador del taller 
de liderazgo. 
“Los puntos en nota de controles 
me incentivan a seguir alcanzando 
mayores niveles”. 
“Tener la satisfacción de que el 
esfuerzo que se le pone tanto 
individualmente como con el 
grupo de trabajo se ven reflejados 
en los puntajes asignados”. 
“Me hace sentir que estoy en 
competencia y dar lo mejor de mí 
para poder sobresalir”. 
“Muy poco, ya que son 
recompensas de reconocimiento 
ante los demás de la clase y no es 
algo que generé gran interés en 
mí. 
2.a entrevista 
“Me incentiva compararme con 
los demás”. 
“La motivación de aprendizaje 
reflejado en un buen promedio y 
desenvolvimiento para aprender y 
conectar otros cursos”. 
“Porque las actividades con 
mayor puntuación son los 
ejercicios de desarrollo en donde 
debo aplicar el contenido 
aprendido en clase, lo que me 
ayuda a retenerlo y repasarlo”. 
docente para las actividades del 
curso virtual. 
Expresan sentirse motivados por 
el aprendizaje en el curso y poder 
aplicarlo en su trabajo, para lo 
cual reconocen que deben estar 
atentos y enfocados durante la 
clase. Además, se sienten 
reconocidos por ver reflejado su 
esfuerzo en la mejora de sus 
calificaciones, poder sobresalir y 
desarrollarse personalmente. 
Se evidencia durante el curso que 
los estudiantes valoran cada vez 
más los puntos ganados al realizar 
las actividades. 
También se identifica que 
evolucionan hacia una motivación 
intrínseca por aprender, más allá 





“Me motivan a enfocarme durante 
las clases”. 
3.a entrevista 
“No quedarme dormida en caso 
haya una actividad durante la 
clase”. 
“Por el desarrollo personal”. 
“El puntaje extra que se dará de 
acuerdo al puntaje obtenido me 
motiva a mantenerme más atento 
y lucido durante la clase”. 
“Para mí, la nota nunca ha sido tan 
relevante como aprender; en mi 
caso, lo que vamos viendo lo voy 
aplicando en mi trabajo. El 
sistema para mi es más una 
especie de seguimiento de nuevas 
actividades, y eso es lo que 
realmente me motiva”. 
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Mecánicas 
Werbach y Hunter (2012) definen las mecánicas como las reglas, la configuración, el 
contexto, los tipos de interacciones y los límites del juego. Estas son conocidas antes de que 
comience la experiencia y permanecen constantes. Las principales mecánicas son los desafíos, 
competencia, retroalimentación y recompensas. 
El docente diseña actividades en el curso que están continuamente desafiando a los 
estudiantes (Lepper, 1988) a esforzarse. Los estudiantes viven esta experiencia como un juego 
con retos a superar (Ripoll, 2016). Estos retos permiten introducir al estudiante en el estado de 
flow (Csikszentmihalyi, 1975). 
La experiencia diseñada por el docente crea un ambiente competitivo que logra motivar 
a los estudiantes. Esta competencia impulsa a los estudiantes a realizar un esfuerzo mayor para 
superarse a sí mismo y a los demás, para conseguir puntos y subir de niveles, en concordancia 
con la taxonomía de las motivaciones intrínsecas de Lepper y Malone (1988) y así aparecer en 
la tabla de clasificaciones. Esto los hace sentir orgullosos y comprometidos, lo cual es uno de 
los tipos de regulación de la motivación extrínseca de la teoría de integración orgánica de Decy 
y Ryan (2000), en realizar las actividades en el curso virtual.  
La retroalimentación inmediata ofrecida por el docente incentiva una experiencia 
positiva; este es uno de los componentes del estado de flow (Csikszentmihalyi, 1990) al 
proporcionar información al estudiante sobre su rendimiento, adecuando su comportamiento 
Kapp (2012), lo que los lleva analizar estrategias para mejorar, acumular puntos y subir de 
nivel. 
El Sistema de Incentivos diseñado por el docente define recompensas para las actividades 
del curso virtual con la finalidad de motivar una conducta y dirigir la atención de los estudiantes 
hacia lo adecuado (Santrock, 2002); ello permite que estén atentos y enfocados durante la clase. 
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Los estudiantes manifiestan sentirse motivados por las recompensas del Sistema de Incentivos, 
lo que está asociado a la motivación 2.0 de Pink (2009), lo que evoluciona durante el curso a 
realizar un esfuerzo mayor por las actividades para sentirse desarrollado personalmente, 
aspecto relacionado a recompensas internas definidas como motivación 3.0 (Pink, 2009). 
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4.1.9. Categoría componente / subcategoría puntos 
Tabla 15. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría componente / subcategoría puntos 
Indicador Entrevista al docente 
Portafolio de monitoreo y 
evaluación cualitativa 
Interpretación 
El docente define los 
puntos a ganar por cada 
actividad en el Sistema de 
Incentivos. 
El estudiante valora 
obtener más puntos en el 
Sistema de Incentivos. 
En el sistema de incentivos se 
otorga la máxima puntuación de 
20000 puntos a las actividades que 
generan un mayor nivel de 
aprendizaje en los estudiantes 
como son los controles de lectura, 
estudio de caso, roleplay, trabajo 
integrador. Además, por la 
participación se otorga 4000 
puntos que puede obtenerse 
durante todas las sesiones y, 
finalmente, 2000 puntos para la 
puntualidad que tiene que ver con 
estar desde el principio de la clase 
conectado.  
Durante el curso, se hizo una 
adaptación al brindar puntos 
adicionales a los que habían hecho 
un buen trabajo, pero no habían 
alcanzado la máxima calificación. 
Fueron unos puntos sorpresa que 
ayudaron mucho a los estudiantes 
a seguir esforzándose. 
En relación a la evolución de los 
puntos acumulados por los 
estudiantes, mostrado en el 
gráfico, se evidencia que los 
estudiantes valoran conseguir 
puntos en el Sistema de Incentivos 
al mostrarse un crecimiento a lo 
largo de las semanas del curso. 
Se evidencia que los estudiantes 
valoran obtener los puntos del 
Sistema de Incentivos definido 
por el docente y esforzarse en las 
actividades del curso para ir 
sumándolos cada semana. 
Los puntos están asociados al 
nivel de complejidad de las 
actividades, que a su vez se 
relaciona con un mayor nivel de 
aprendizaje.  
El portafolio de monitoreo 
muestra la progresión en la 
acumulación de puntos por parte 
de los estudiantes conforme van 
adquiriendo más habilidades.  
Este balance entre la dificultad y 
la habilidad determina el flow.  
Habiendo identificado la 
importancia que los estudiantes le 
dan a los puntos, el docente 
incluyó puntos sorpresa por 
desempeños destacados en las 
actividades programadas. Se 
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identificó que los estudiantes 
valoraron estos puntos por el 
esfuerzo realizado. 
 
4.1.10. Categoría componente / subcategoría tablas de clasificación 
Tabla 16. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría componente / subcategoría tablas de clasificación 
Indicador Entrevista al docente 
Portafolio de monitoreo y 
evaluación cualitativa 
Interpretación 
El docente presenta la 
progresión, logros y 
posiciones en el Sistema de 
Incentivos. 
El estudiante identifica su 
progresión en la tabla de 
clasificación. 
Semanalmente, después de cada 
sesión se presenta en la plataforma 
de la universidad la actualización 
del tablero de clasificación donde 
están los 10 mejores estudiantes. 
En el Classdojo, se va colocando a 
cada estudiante los puntos que va 
obteniendo por cada una estas 
actividades, sus insignias y 
niveles alcanzados. 
Una modificación que se hizo 
durante la ejecución del sistema 
de incentivos fue enviarle 
semanalmente por correo 
electrónico sus insignias y niveles 
que incluye un enlace al 
Classdojo. 
Otra mejora fue presentar a los 
estudiantes una especie de álbum 
Los estudiantes identifican su 
progresión semana a semana en el 
Sistema de Incentivos. Se aprecia 
que las posiciones de los 
estudiantes en la tabla de 
clasificación fueron variando 
durante el curso, en base a los 
puntos acumulados. Al finalizar la 
semana diez, cuatro estudiantes 
llegaron al máximo nivel del 
Sistema de Incentivos. 
Las tablas de clasificación 
presentada por el docente cada 
semana, permite que los 
estudiantes identifiquen su 
posición y progreso durante el 
curso. Estas tablas de clasificación 
incluyen a los estudiantes con las 
diez mejores puntuaciones y son 
publicadas por el docente en los 
distintos medios o plataformas de 
la universidad accesible para 
todos los estudiantes. 
Se identificó que cada semana 
había variaciones de las 
posiciones en la tabla de 
clasificación, lo que demuestra el 
esfuerzo de los estudiantes por 
mejorar su ubicación en el 
Sistema de Incentivos.  
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donde podían apreciar las 
insignias obtenidas durante todo 
el curso. 
 
4.1.11. Categoría componente / subcategoría insignias 
Tabla 17. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría componente / subcategoría insignias 
Indicador Entrevista al docente 
Portafolio de monitoreo y 
evaluación cualitativa 
Interpretación 
El docente define las reglas 
para obtener las insignias 
del Sistema de Incentivos. 
El estudiante identifica las 
insignias obtenidas en el 
Sistema de Incentivos. 
Cada actividad tiene una insignia 
asignada que son diferentes. Estas 
son otorgadas únicamente a los 
estudiantes que realicen mejor 
cada actividad del curso. 
Los estudiantes identifican las 
insignias obtenidas por su 
participación y las actividades 
desarrolladas en el curso, 
propuestas en Sistema de 
Incentivos. Además, pueden 
apreciar que las insignias por 
participación son diferentes cada 
semana y de acuerdo a cada 
actividad. 
Los estudiantes identifican las 
insignias otorgadas por el docente, 
según las actividades del curso y 
definidas en las reglas del Sistema 
de Incentivos. Los estudiantes 
reconocen que cada insignia es 
diferente por actividad, 
manteniéndose interesado en 
obtenerlas. 
Ganar las insignias es un 
importante motivador para el 
estudiante para enfocarse y 
esforzarse en las actividades del 
curso. 
Los estudiantes identifican su 
crecimiento en el Sistema de 
Incentivos con la evolución desde 





4.1.12. Categoría componente / subcategoría niveles 
Tabla 18. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría componente / subcategoría niveles 
Indicador Entrevista al docente 
Portafolio de monitoreo y 
evaluación cualitativa 
Interpretación 
El docente establece los 
niveles para la progresión 
en el Sistema de 
Incentivos. 
El estudiante evidencia su 
evolución en los niveles del 
Sistema de Incentivos. 
Existe una representación gráfica 
de cada uno de los niveles del 
sistema incentivos. 
El nivel de progreso está en 
relación con los rangos de los 
nueve niveles que inician en cero 
puntos y van progresando cada 
20000 puntos. El primer nivel es 
el Gato Plateado, luego Gato 
Dorado y así, sucesivamente, 
hasta 160000 puntos que es el 
Tigre o Tigresa de Bengala, el 
cual se logra alcanzar luego de las 
10 semanas de participar en el 
Sistema de Incentivos. 
Recordemos que este curso se 
dicta 100% de manera online y lo 
que busca en todo momento es 
mantener interesado al estudiante 
para que consiga los logros de 
aprendizaje del curso. 
Los estudiantes reconocen su 
evolución en los niveles del 
Sistema de Incentivos con las 
insignias asignadas por cada nivel, 
empezando en el primer nivel 
Gato Plateado hasta el máximo 
nivel Tigre de Bengala. Además, 
identifican que estos niveles 
obtenidos están en función a los 
puntos y las insignias acumuladas 
por las actividades desarrolladas 
en el curso. 
Los niveles planteados por el 
docente en el Sistema de 
Incentivos son reconocidos por 
los estudiantes, quienes 
identifican a lo largo del curso su 
progresión de acuerdo a los puntos 
acumulados. El primer nivel es el 
Gato Plateado y el máximo nivel 
es el Tigre/Tigresa de Bengala. 
Las actividades diseñadas en el 
curso consideran que los 
estudiantes puedan subir de nivel 
conforme van adquiriendo nuevas 
habilidades.  
Se puede observar que los 
estudiantes valoran subir de nivel 
conforme van aprendiendo en el 
curso y lo ve reflejado en las 




4.1.13. Categoría componente / subcategoría colecciones 
Tabla 19. Resultados y análisis de la variable gamificación - categoría componente / subcategoría colecciones 
Indicador Entrevista al docente 
Portafolio de monitoreo y 
evaluación cualitativa 
Interpretación 
El docente establece los 
lineamientos para formar 
una colección de insignias 
en el Sistema de 
Incentivos. 
El estudiante identifica la 
evolución en su colección 
de insignias del Sistema de 
Incentivos. 
Se han diseñado insignias 
distintas para cada actividad que 
se desarrolla en el curso, de 
manera que cada estudiante pueda 
tener una colección de estas.  
Todo esto propicia en el 
estudiante a seguir participando 
por el deseo de incrementar su 
colección. 
Los estudiantes identifican la 
evolución semanal de su 
colección de insignias y niveles en 
el Sistema de Incentivos, lo cual 
refleja el esfuerzo realizado para 
obtenerlas. 
Los estudiantes reconocen la 
colección de insignias y los 
niveles alcanzados presentados 
por el docente e identifican su 
evolución semanal, asociado al 
esfuerzo realizado para 
conseguirlas. 
El docente envió por correo 
electrónico de manera 
personalizada a cada estudiante la 
colección de insignias de 
actividades y niveles alcanzado, 
de modo tal que ellos puedan tener 
una idea más clara de su 
progresión, motivándolos a seguir 
participando y obteniendo nuevas 
insignias. 
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Componentes 
Werbach y Hunter (2012) definen los componentes como las instancias específicas o 
elementos concretos de las dinámicas y las mecánicas de juego. Los componentes utilizados 
en el Sistema de Incentivos son los puntos, tabla de clasificación, insignias, niveles y 
colecciones. 
Según la gráfica de evolución de puntos, registrada en la ficha de monitoreo de puntos 
(anexo 5), se evidencia que los estudiantes valoran obtener los puntos del Sistema de Incentivos 
definido por el docente, por lo que se esfuerzan en las actividades del curso virtual y conforme 
van ganando experiencia (Kapp, 2012). Los puntos obtenidos están asociados al nivel de 
complejidad de las actividades, que a su vez se relaciona con un mayor nivel de aprendizaje. 
Este balance entre la dificultad de la actividad y la habilidad del estudiante es lo que determina 
el flow (Csikszentmihalyi, 1990).  
Las tablas de clasificaciones publicadas por el docente semanalmente (anexo 6) 
representan unas felicitaciones públicas a los estudiantes ante los demás por los logros del nivel 
alcanzado, tal como lo menciona Lepper y Malone (1988) en su taxonomía de las motivaciones 
intrínsecas en la sección de motivaciones interpersonales y le da capital social al estudiante que 
logra los más altos puntajes (Kapp, 2012). Se evidencia durante el curso que las posiciones en 
las tablas de clasificación varían, lo que demuestra ser un motivador para los estudiantes 
aparecer entre los mejores, lo cual también se manifiesta en las entrevistas realizadas a los 
estudiantes. 
Las insignias diseñadas por el docente para el Sistema de Incentivos impulsan a los 
estudiantes a mantenerse enfocados y esforzarse en las actividades del curso para obtenerlas. 
Mostrar las insignias representa un poderoso motivador para los estudiantes según lo propuesto 
por Kapp (2012). Las insignias representan recompensas que regulan el comportamiento de los 
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estudiantes como refuerzo positivo, asociado a la perspectiva conductista de Santrock (2002). 
El diseño de las insignias está representado por felinos para cada actividad del curso, de acuerdo 
al nivel de complejidad de esta, lo que lo hace interesante obtenerlas a los estudiantes. Este 
entorno de fantasía tiene ventajas cognitivas y emocionales según la teoría de Malone (1981) 
sobre enseñanza intrínsecamente motivante. 
Los niveles diseñados por el docente en el Sistema de Incentivos son estructuras que 
definen el progreso de una posición a otra superior mientras los estudiantes van ganando 
experiencia (Kapp, 2012). Conforme los estudiantes van adquiriendo nuevas competencias y 
subiendo de niveles, desde Gato Plateado hasta Tigre/Tigresa de Bengala, el docente les 
permite ser más independientes retirando paulatinamente el andamiaje (Vygotsky, 1978), lo 
que evidencia su evolución de acuerdo a las insignias de nivel obtenidas. 
Los estudiantes identifican la colección (anexo 7), el cual es un conjunto de insignias 
acumuladas (Werbach y Hunter, 2012), que representa su evolución en el Sistema de 
Incentivos. Estas son consideradas refuerzos positivos sobre la motivación, según la 
perspectiva conductista de Santrock (2002).
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4.2.   Resultados y análisis de la variable diseño del plan de ventas 
Para el análisis de la variable diseño del plan de ventas, se utilizará como insumos del 
análisis documental, la ficha de análisis del trabajo integrador (anexo 8), la ficha del roleplay 
(anexo 9) y la ficha de análisis de casos (anexo 10), así como la bitácora del curso (anexo 11). 
La distribución de los temas y actividades realizadas en cada categoría se encuentran descritas 
en el cronograma del Curso Gestión de Ventas y Equipos Comerciales (anexo 14).
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4.2.1. Categoría definidores 
Tabla 20. Resultados y análisis de la variable diseño del plan de ventas - categoría definidores 




es de ventas. 
Trabajo integrador 
La mayoría de los grupos 
lograron analizar y 
proponer estructuras 
organizacionales de ventas 
en una empresa real; 
consideraron fuerza de 
venta propia, externa o 
mixta, estructura horizontal 
y vertical y maximizaron su 
efectividad comercial. 
Semana 2 – sesión 1: Organización y estructura del 
área de Ventas 
Se percibe una participación activa por parte de los 
estudiantes, quienes analizaron las organizaciones y el 
tamaño de la fuerza de ventas presentadas en la sesión, 
y las compararon con sus experiencias. 
Semana 2 – sesión 2: Organización y estructura del 
área de Ventas 
Se aprecia la motivación y dedicación de los 
estudiantes al curso, quienes compartieron sus 
experiencias en las empresas donde trabajan o 
practican y aportaron al aprendizaje del curso. 
En base a las participaciones de 
los estudiantes, durante la sesión 
de clase y al análisis documental 
del trabajo integrador, se aprecia 
que la mayoría de grupos 
lograron analizar y proponer 
estructuras organizacionales de 
ventas, aplicadas a un empresa 
real y contrastadas con sus 
experiencias. 
Propone el 







Se evidencia que la 
mayoría de los grupos 
lograron proponer el 
tamaño de la fuerza de 
ventas, para lo cual 
aplicaron métodos 
cuantitativos. 
Semana 2 – sesión 2: Tamaño de las fuerzas de 
ventas (FFVV) 
En la temática de la evaluación del tamaño de la FFVV 
actual, los estudiantes analizan y comparan sus 
experiencias desde la perspectiva del cliente y lo 
relacionan con las consecuencias de tener una FFVV 
muy grande o muy pequeña. 
Durante toda la sesión, se aprecia la participación 
activa de los estudiantes, aunque se tuvo que limitar su 
participación, en algunas ocasiones, para poder 
continuar con los temas de la sesión. Los aportes son 
Se evidencia que, en base a las 
participaciones de los 
estudiantes, desde una 
perspectiva de cliente, logran 
identificar la importancia de 
definir adecuadamente el tamaño 
de la fuerza de ventas. En base al 
análisis documental del trabajo 
integrador, se evidencia que los 
estudiantes logran proponer el 
tamaño de la fuerza de ventas 
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de mucho valor y están bien contextualizados a los 
temas presentados en clase. 
utilizando métodos cuantitativos 
aplicados a una empresa real. 
 
4.2.2. Categoría informadores 
Tabla 21. Resultados y análisis de la variable diseño del plan de ventas - categoría informadores 




para la mejora 
de la eficiencia 




Se aprecia que la mayoría 
de los grupos logran 
identificar la importancia 
de la información en la 
toma de decisiones 
comerciales.  
Algunos grupos logran 
proponer alternativas de 
mejora para el uso de 
herramientas y su 
aplicación en los 
pronósticos y definición de 
cuotas de ventas. 
 
Caso 
Se aprecia que la mayoría 
de los grupos lograron 
identificar la importancia 
de la información en la 
Semana 3 – sesión 1 (CRM - Administración de las 
relaciones con los clientes) 
Se presenta ejemplos de la importancia de la 
información para la eficiencia de la fuerza de ventas. 
Los estudiantes participan activamente identificando y 
analizando la importancia de la información en la 
toma de decisiones y compartiendo ejemplos de sus 
experiencias en sus empresas. Se aprecia que hay una 
motivación especial por participar de forma activa, 
aportando valor a la clase. 
Se presenta el caso BioTechPetrol, el cual será 
desarrollado en grupos, explicando que los 
participantes tendrán puntos adicionales en el Sistema 
de Incentivos. Se percibe una alta participación y 
dedicación de los integrantes del grupo con la 
finalidad de desarrollarlo de la mejor manera. 
Se presenta la actividad del roleplay TelcoPerú, el cual 
deberá ser grabado a manera de videoconferencia, y se 
deberá presentar, además, la insignia correspondiente 
y los puntos a obtener en el Sistema de Incentivos. 
Se evidencia en las 
participaciones de los 
estudiantes (descritas en la 
bitácora del curso) y al análisis 
documental del trabajo 
integrador, caso y roleplay, que 
los estudiantes logran identificar 
la importancia de la información 
en la toma de decisiones para la 
fuerza de ventas, y la aplican a 
una empresa real, en un caso 
simulado, en un juego de roles y 
contrastándola con temas 
desarrollados previamente en su 




toma de decisiones 
mediante el caso 
BioTechPetrol, y se 
comentó sobre cómo la 
información permite 
ofrecer una mejor atención 




Se evidencia que todos los 
grupos lograron identificar 
la importancia de la 
información en la toma de 
decisiones mediante un 
roleplay, argumentando la 
relevancia de tener 
información veraz y 
oportuna para tomar 
decisiones en la fuerza de 
ventas. 
Semana 3 – sesión 2 (pronóstico de ventas, cuotas 
de ventas) 
Los estudiantes participan activamente relacionando 
los temas desarrollados previamente en su carrera con 
el tema de la sesión sobre pronósticos de ventas: 
métodos cuantitativos, series temporales, pruebas de 
mercado. 
Se evidencia una gran motivación por participar con 
comentarios de valor.  
Los estudiantes identifican los métodos objetivos y 
subjetivos para hacer proyecciones de ventas y los 
asocian con sus experiencias en sus empresas.  
 
4.2.3. Categoría formadores 
Tabla 22. Resultados y análisis de la variable diseño del plan de ventas - categoría formadores 
Indicador Análisis documental Bitácora del curso Interpretación 
Identifica la 
importancia de 
Trabajo integrador Semana 4 – sesión 1: Cultura organizacional Se evidencia en la sesión de 
clase, descrita en la bitácora del 
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la cultura de la 
fuerza de 
ventas y evalúa 
las 
dimensiones o 
drivers que la 
moldean. 
Se puede constatar que 
todos los grupos logran 
identificar y evaluar las 
dimensiones de la cultura 
de la fuerza de ventas en la 
empresa en estudio. 
Los estudiantes participan activamente y comparten su 
concepto de cultura en menti.com 
En esta sesión los estudiantes identifican y refuerzan 
la importancia de la cultura de las organizaciones de 
ventas.  
 
curso, que los estudiantes 
identifican la importancia de la 
cultura en la fuerza de ventas. 
Así, también, lo identifican al 
aplicar en una empresa real y lo 
complementan con la evaluación 
de las dimensiones de la cultura 
en la empresa en estudio. Ello se 
evidencia en el análisis 






des del jefe de 
ventas. 
Trabajo integrador 
Se evidencia que todos los 
grupos identifican las 
características y 
responsabilidades del jefe 
de ventas de la empresa en 
estudio. 
Semana 4 – sesión 1: El rol del supervisor de ventas 
Los estudiantes identifican las características del jefe 
de ventas y lo relacionan con roles similares en sus 
propias experiencias. 
Responder activamente las preguntas de clase, 
comparten sus experiencias y responden una pregunta 
retadora del tema. 
Se verifica que todos los 
estudiantes logran identificar las 
características, competencias y 
responsabilidades del jefe de 
ventas aplicado en una empresa 
real, registrado en el análisis 
documental del trabajo 
integrador y contrastado con sus 
propias experiencias, descrito en 
la bitácora del curso. 
Plantea las 
características 
de un vendedor 
exitoso 
Trabajo integrador 
Se demuestra que la 
mayoría de los grupos 
lograron analizar y plantear 
las características del perfil 
del vendedor y diseñaron 
características y 
Semana 5 – sesión 1: Perfil de la fuerza de ventas 
Los estudiantes participan activamente para analizar el 
perfil del vendedor después del ver un video 
relacionado al tema. 
También, participan realizando preguntas respecto a 
las características del vendedor según los distintos 
sectores económicos. Se percibe una alta participación 
y se comparten experiencias previas al comparar 
Se comprueba que los 
estudiantes logran identificar las 
características de un vendedor en 
base a sus experiencias como 
cliente, registrados en la bitácora 
del curso y logran plantear las 
características y competencias 
de un vendedor aplicado en una 
empresa real, detallado en el 
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competencias adecuadas a 
la empresa en estudio. 
dichas experiencias de interacción con vendedores 
desde el punto de vista del cliente. 





de un vendedor 
Trabajo integrador 
Se puede constatar que la 
mayoría de los grupos 
logran organizar el proceso 
de reclutamiento de la 
empresa en estudio, al 
partir de un análisis previo 
de su estrategia. 
 
Caso 
Se evidencia que la 
mayoría de los grupos 
lograron organizar un 
proceso de reclutamiento a 
partir del caso "Se buscan 
vendedoras para Mercedes-
Benz Perú"; identificaron 
el perfil y características 
del vendedor y definieron 
las etapas del proceso de 
reclutamiento para cubrir 
las posiciones de venta 
requeridas por la empresa. 
Semana 5 – sesión 2: Reclutamiento y selección 
Los estudiantes participan activamente y analizan un 
video de una entrevista del trabajo; además, 
comparten sus experiencias en situaciones similares. 
El control de lectura grupal les permite discutir y 
analizar, en base a un caso, sobre las características de 
un vendedor, como desarrollar una ficha de 
reclutamiento y tomar decisiones, si detectan que un 
currículum no es completamente real. También se 
percibe una participación activa en cada uno de los 
grupos formados con la finalidad de realizar el mejor 
trabajo. 
Se verifica que los estudiantes 
logran analizar una entrevista de 
trabajo, como parte del proceso 
de reclutamiento y la contrastan 
con sus propias experiencias. 
También, se evidencia que la 
mayoría de los grupos logran 
organizar un proceso de 
reclutamiento en base a aplicarlo 
en una empresa real y en un caso 
de estudio, registrado en el 






Se evidencia que la 
mayoría de los grupos 
Semana 6 – sesión 1: Capacitación de la fuerza de 
ventas 
Se evidencia que los estudiantes 
logran identificar la importancia 
de la capacitación y la 
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para la fuerza 
de ventas 
proponen un programa de 
capacitación, para lo cual 
consideran los contenidos, 
evaluación, método de 
enseñanza y plan de 
refuerzo. 
Se proyecta un video que dramatiza una presentación 
de ventas por parte de un vendedor poco capacitado. 
Se muestra un gran interés por participar y analizar los 
problemas identificados en el video y la importancia 
de una buena capacitación de los vendedores. 
Los estudiantes comparten sus experiencias respecto a 
la capacitación de la fuerza de ventas en las 
organizaciones donde trabajan. 
Semana 6 – sesión 2: Capacitación de la fuerza de 
ventas 
Los estudiantes comprenden la importancia de poner 
en práctica lo que se trabaja en el curso como principal 
forma de aprender. Este tema está relacionado con la 
forma en que se debe capacitar a la fuerza de ventas 
para que apliquen lo que se les capacita. 
Se percibe una gran motivación en la clase por 
compartir experiencias y en mostrar cómo es que la 
experiencia que está viviendo en su aprendizaje se 
puede replicar en la gestión de la fuerza de ventas. 
También, se percibe la comprensión de la importancia 
de la motivación en el aprendizaje y como el Sistema 
de Incentivos aporta a esa motivación. Los estudiantes 
lo expresan de manera explícita y lo relacionan con la 
importancia de la capacitación de la fuerza de ventas 
y su verdadera motivación. 
motivación en el aprendizaje de 
la fuerza de ventas, mediante el 
análisis de un video y 
compartiendo sus propias 
experiencias laborales, descrito 
en la bitácora del curso. Esto se 
complementa con la propuesta 
de un programa de capacitación 
de la fuerza de ventas 
desarrollado para una empresa 
real, registrado en el análisis 






4.2.4. Categoría motivadores 
Tabla 23. Resultados y análisis de la variable diseño del plan de ventas - categoría motivadores 
Indicador Análisis documental Bitácora del curso Interpretación 
Diseña un plan 
de incentivos 
para la fuerza 
de ventas 
Trabajo integrador 
Se demuestra que la 
mayoría de los grupos 
diseñan un plan de 
incentivos, para lo cual 
consideran sus 
características principales, 
apoyado por lo 
experimentado en el 
Sistema de Incentivos 
creado para el curso. 
 
Caso 
Se evidencia que todos los 
grupos lograron diseñar un 
plan de incentivos para 
distintas situaciones 
planteadas en el caso, 
formularon propuestas de 
componentes a utilizar en 
el Sistema de Incentivos 
para motivar a la fuerza de 
ventas. 
Semana 7 – sesión 1: Compensación de la fuerza de 
ventas - conceptos clave) 
Los estudiantes empiezan a relacionar y comprender, 
en base a la experiencia vivida en clase, las 
características del Sistema de Incentivos utilizado en 
el curso. 
Se ve un interés mayor y compresión de los objetivos 
del Sistema de Incentivos del curso y cómo este se 
aplica en la fuerza de ventas. Se comprende cómo el 
sistema de incentivos motiva a la fuerza de ventas, al 
igual que los motiva a los estudiantes a hacer su mejor 
esfuerzo por lograr superarse. 
Se percibe a los estudiantes muy entusiasmados por 
comprender las bases teóricas de la experiencia vivida 
y la importancia de una adecuada definición de los 
incentivos para lograr los objetivos de la empresa. 
Semana 9 – sesión 1: Compensación de la fuerza de 
ventas - diagnóstico 
Los estudiantes comprenden de la importancia de 
darle valores diferentes a las distintas actividades del 
curso al igual cuando en una empresa se incentiva más 
un producto que otro. También, se entiende la 
importancia que el Sistema de Incentivos pueda ser 
alcanzado por la mayor cantidad de estudiantes. 
Se evidencia que los estudiantes 
evalúan la importancia de un 
plan de incentivos para la 
motivación de la fuerza de 
ventas, la contrastaron con la 
experiencia vivida durante el 
desarrollo del curso con el 
Sistema de Incentivos 
(registrado en la bitácora del 
curso) y logran diseñar un plan 
de incentivos para la fuerza de 
ventas aplicado a una empresa 
real desarrollado en el trabajo 
integrador y en una situación 
simulada en el caso de estudio, 




Los estudiantes trabajan de manera colaborativa para 
evaluar y proponer las características del plan de 
incentivos en empresas con distintos objetivos de 
ventas planteados en el caso de estudio. Presentan sus 
propuestas de manera clara y enfocada en los 
conceptos trabajados en clase. 
Semana 9 – sesión 2: Compensación de la fuerza de 
ventas - diagnóstico 
Los estudiantes participan activamente durante toda la 
sesión, comparten sus experiencias en las empresas 
que están analizando y cómo ellas aplican cada uno de 
los temas desarrollados respecto al plan de incentivos 
de la fuerza de ventas. 
Comprenden la importancia de las actividades que 
tienen incentivos (trabajo integrador, casos, roleplay, 
control de lectura, participación, puntualidad) y 
comprenden la gradualidad del incentivo de acuerdo a 






4.2.5. Categoría controladores 
Tabla 24. Resultados y análisis de la variable diseño del plan de ventas - categoría controladores 









Se aprecia que la mayoría 
de los grupos logran 
evaluar los indicadores de 
medición objetiva y 
subjetiva de la empresa en 
estudio, argumentando su 
validez y asociándolo a los 
objetivos de la 
organización. 
Semana 10 – sesión 1: Evaluación de desempeño de 
la fuerza de ventas 
Analizan las variables de evaluación de la fuerza de 
venta y lo relacionan con la importancia del feedback. 
Participa activamente e identifica los distintos 
criterios de evaluación objetivos y subjetivos; luego, 
los contrasta con la forma en que la empresa clasifica 
a los vendedores al utilizar estos criterios de 
evaluación. Finalmente, reconoce también los 
problemas de la evaluación subjetiva y la forma de 
evitarlos. 
Se demuestra que los estudiantes 
logran analizar los indicadores 
de medición objetivos y 
subjetivos evidenciados en sus 
participaciones en clase 
(registrado en la bitácora) y 
logran evaluar estos indicadores 
para, luego, aplicarlos en una 
empresa real, plasmado en el 




ón de la fuerza 
de ventas 
Trabajo integrador 
Todos los grupos lograron 
organizar el proceso de 
retroalimentación con 
criterios cuantitativos y 
cualitativos considerados 
para la fuerza de ventas de 
la empresa en estudio. 
Semana 10 – sesión 1: Retroalimentación 
Los estudiantes participan activamente interpretando 
un video respecto a la forma de dar feedback positivo 
y relacionándolo con su experiencia. Se muestran 
motivados por participar y aplicar el tema en su trabajo 
aplicativo.  
Finalmente, después de haber vivido diez semanas de 
esta experiencia, logran comprender cómo es que un 
vendedor experimenta el feedback en la vida real y lo 
relaciona con el que les ofrece el Sistema de 
Incentivos a la semana. 
Se verifica que todos los 
estudiantes logran identificar la 
importancia de la 
retroalimentación positiva en 
base a su experiencia laboral y 
con el Sistema de Incentivo, así 
como logran organizar el 
proceso de retroalimentación de 
la fuerza de ventas aplicado a la 
empresa de estudio del trabajo 
integrador, detallado en el 
análisis documental. 
     96 
 
4.3.   Discusión de resultados 
La educación a distancia o virtual, modalidad de estudios de uso obligado en los tiempos 
de confinamiento, ha demostrado que requiere de modelos educativos que permitan mantener 
motivado a los estudiantes en el proceso de enseñanza-aprendizaje. En este contexto, se 
identifica que las sesiones virtuales generan, en los estudiantes, cuadros de ansiedad y angustia, 
lo que redunda en fracaso, deserción y falta de compromiso en sus estudios. 
El Sistema de Incentivos, diseñado para el desarrollo del curso Gestión de Ventas y 
Equipos Comerciales, es una propuesta de gamificación virtual que busca favorecer el diseño 
del plan de ventas como logro de aprendizaje, a través del uso de dinámicas, mecánicas y 
componentes para la motivación de los estudiantes y mantenerlos enfocados en su proceso de 
aprendizaje. 
La presente investigación evidencia que las actividades gamificadas del curso virtual 
permitieron que la mayoría de los estudiantes lleguen a diseñar el plan de ventas como logro 
de aprendizaje. La propuesta de gamificación aplicada en el curso tiene como narrativa 
principal el simular el sistema de incentivos de una fuerza de ventas y que los estudiantes vivan 
la experiencia como en la vida real, para lo cual reciben recompensas a manera de puntos por 
las actividades del curso, insignias y niveles, que son presentadas semanalmente en la tabla de 
clasificación que muestra a los diez mejores estudiantes. 
Durante el desarrollo del curso, se demuestra que el Sistema de Incentivos motiva a los 
estudiantes a realizar su mejor esfuerzo por las actividades asignadas. Los estudiantes 
evolucionaron de una motivación puramente extrínseca, en base a las recompensas, a una 
motivación intrínseca para autosuperarse, expresado por ellos mismos.  
La retroalimentación semanal, comunicada por el docente, permitió al estudiante conocer 
su situación en el Sistema de Incentivos y así poder tomar acción y enfocarse en las actividades 
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del curso, con la finalidad de sumar puntos y subir de niveles, lo que se ve reflejado en su 
posición en la tabla de clasificaciones. 
Aparecer en la tabla de clasificaciones provee de capital social a los estudiantes, lo cual 
resultó ser uno de los principales motivadores. Esto impulsó a los estudiantes a destacar en el 
desarrollo de las actividades del curso, con lo cual se logró el cumplimiento de cada uno de los 
indicadores de aprendizaje y se redujo, así, el fracaso estudiantil. La tabla de clasificaciones se 
convirtió en la forma de retroalimentación más eficaz. Con ello, se reorientó las acciones del 
estudiante y se alineó su esfuerzo en las actividades para cumplir el logro de aprendizaje del 
curso. 
El Sistema de Incentivos generó emociones positivas en los estudiantes; las principales 
son la competitividad y curiosidad; con ello, se evitó los problemas de ansiedad y angustia 
identificados en los cursos virtuales en época de confinamiento. 
En base a las evidencias recogidas durante el trabajo de investigación, se identifica que 
los estudiantes entraron en estado de flow, debido a que expresan sentir felicidad y curiosidad, 
al mismo tiempo manifiestan sentirse desafiados y motivados por los retos propuestos. Se 
observa, además, un importante compromiso y esfuerzo en el curso, reflejado en el 









CAPÍTULO V: PROPUESTA DE SOLUCIÓN 
5.1. Propósito 
Proponer la gamificación virtual como estrategia metodológica a los docentes de la 
carrera de Marketing, promoviendo una cultura innovadora en metodologías de enseñanza 
aprendizaje, en concordancia con los objetivos estratégicos de la institución. La propuesta de 
gamificación virtual busca motivar e involucrar a los estudiantes a realizar las actividades del 
curso de manera exitosa para conseguir sus logros de aprendizaje. 
5.2. Actividades 
5.2.1 Etapa I – Plan Piloto Gamificación 
5.2.1.1 Planeamiento 
• Presentación de la propuesta a las autoridades académicas de la carrera de 
Marketing. 
• Elaboración de presupuesto para la propuesta: recursos tecnológicos, 
organizacionales, académicos. 
• Presentación de la propuesta a los docentes. 
• Sondeo del interés docente para aplicar la propuesta. 
5.2.1.2 Diseño 
• Personalización de las dinámicas, mecánicas y componentes asociadas al curso. 
• Diseño gráfico de los componentes centrado en el estudiante. 
• Definición de procedimientos de soporte (actualización, mantenimiento y 
monitoreo) del curso gamificado. 
5.2.1.3 Implementación 
• Documentación del curso gamificado: guías, actividades, materiales, 
evaluaciones. 
• Capacitación al docente. 
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• Despliegue del curso: configuración de la plataforma, publicación de contenidos. 
5.2.1.4 Evaluación 
• Monitoreo de indicadores: logros de aprendizaje, deserción. 
• Retroalimentación del estudiante. 
• Identificación de oportunidades de mejora. 
 
5.2.2 Etapa II – Despliegue en la carrera de Marketing 
• Selección de facilitadores a docentes para desarrollar talleres de capacitación, 
soporte y asesoría permanente. 
• Talleres de capacitación docente. 
• Desarrollo de curso virtual de capacitación docente para formación continua. 
• Desarrollo de plataforma de retroalimentación: FAQ (preguntas frecuentes), 
WhatsApp, correo electrónico, Blackboard. 
5.2.3 Etapa III – Mejora continua 
• Desarrollo de comunidad de conocimiento: buenas prácticas, resultados, 
información de interés. 
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5.3. Cronograma de ejecución  




     102 
 
5.4. Análisis costo-beneficio 
En el análisis costo-beneficio (etapa I – Plan Piloto de Gamificación), se estima que la 
implementación de la propuesta de gamificación reduce la deserción de los estudiantes y 
aumenta la recomendación del curso a otros estudiantes. Se identifica que los costos de esta 
propuesta se reducen en la segunda oportunidad que se aplica, por lo que se hace rentable a 
partir esta segunda implementación.  
También se observa que existen beneficios no cuantificables como son: 
• Mejora en los logros de aprendizaje. 
• Aumento en la satisfacción de estudiantes. 
• Aumento en satisfacción del docente por aprendizaje de estrategias educativas 
innovadoras. 
• Especialización del área de calidad académica con estrategias de enseñanza-
aprendizaje motivadoras. 
Beneficios cuantificables 
Tabla 26. Análisis costo-beneficio - beneficios cuantificables 
Concepto 
Costo mensual de 










S/. 300 3 5 S/. 4500 
TOTAL S/. 7500 
 
Costo 1.er periodo 
Tabla 27. Análisis costo-beneficio - costo 1.er periodo 
Actividad Responsable Recurso 
Tiempo 
(horas) 
Costo x hora Costo total 
PLANEAMIENTO 
Área de Calidad 
Académica 
Director académico 24 S/. 60 S/. 1440 
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Área de Finanzas 
Especialista 
financiero 
16 S/. 30 S/. 480 
DISEÑO 




100 S/. 40 S/. 4000 
Área de Calidad 
Académica 
Diseñador gráfico 50 S/. 30 S/. 1500 
Área Académica Docente 16 S/. 100 S/. 1600 
IMPLEMENTACIÓN 
Área Académica Docente 16 S/. 100 S/. 1600 




8 S/. 40 S/. 320 
Área de Tecnología 
Especialista 
tecnología 
16 S/. 25 S/. 400 
EVALUACIÓN 




2 S/. 40 S/. 80 
Área Académica Docente 1 S/. 100 S/. 100 
TOTAL S/. 11 520 
 
Costo 2.o periodo 
Tabla 28. Análisis costo-beneficio – costo 2.o periodo 
IMPLEMENTACIÓN 
Área Académica Docente 2 S/. 100 S/. 200 




1 S/. 40 S/. 40 
Área de Tecnología 
Especialista 
tecnología 
2 S/. 25 S/. 50 
EVALUACIÓN 




2 S/. 40 S/. 80 
Área Académica Docente 1 S/. 100 S/. 100 
TOTAL S/. 470 
 
Análisis costo-beneficio total 
Tabla 29. Análisis costo-beneficio total 
Ingresos x 2 periodos  S/. 15 000 
Costos x 2 periodos  S/. 11 990 







PRIMERA: La propuesta de gamificación virtual favorece el diseño del plan de ventas, 
como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión de Ventas y Equipos 
Comerciales en la facultad de Marketing en una universidad privada de Lima, en 2020-II, al 
demostrarse que motiva a los estudiantes a realizar su mejor esfuerzo en desarrollar las 
actividades asignadas; además, genera emociones positivas en los estudiantes, muy necesarias 
en los cursos virtuales en época de confinamiento, lo que los mantiene en estado de flow. Se 
evidencia que las actividades gamificadas del curso conducen a los estudiantes al logro de 
aprendizaje, observados y registrados en los diversos instrumentos de evaluación. 
SEGUNDA: La elaboración de la propuesta de gamificación virtual que favorece el 
diseño del plan de ventas, como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso de Gestión 
de Ventas y Equipos Comerciales en la facultad de Marketing en una universidad privada de 
Lima, en 2020-II, mediante el uso de dinámicas, mecánicas y componentes, mantiene a los 
estudiantes enfocados en su proceso de aprendizaje; se observa en los resultados que los 
estudiantes evolucionaron de una motivación puramente extrínseca a una intrínseca para 
autosuperarse.  
TERCERA: Se valida la efectividad de la propuesta de gamificación virtual que 
favorece el diseño del plan de ventas, como logro de aprendizaje, en los estudiantes del curso 
de Gestión de Ventas y Equipos Comerciales en la facultad de Marketing en una universidad 
privada de Lima, en 2020-II, al observarse en los resultados que los estudiantes logran el 
cumplimiento de cada uno de los indicadores de aprendizaje, evidenciados en las fichas del 
trabajo integrador (anexo 8), de análisis de roleplay (anexo 9), de análisis de casos de estudio 
(anexo 10) y en la participación activa registrada en la bitácora del curso (anexo 11). Con ello, 
se redujo el fracaso estudiantil. 
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Acorde a la presente investigación, se muestra la efectividad de la propuesta de 
gamificación virtual como estrategia de enseñanza para conseguir los logros de aprendizaje del 
curso, ya que esta motiva a los estudiantes y los mantiene centrados en las actividades y en su 








PRIMERA: Divulgar a la comunidad académica y a las autoridades de la Facultad de 
Administración sobre los beneficios de la gamificación virtual, en el presente contexto de 
dictado de cursos en modalidad remota, como estrategia metodológica para motivar a los 
estudiantes y conseguir los logros de aprendizaje; para ello, se muestran las evidencias 
recogidas en la presente investigación.  
SEGUNDA: Implementar la propuesta de gamificación virtual y personalizar las 
dinámicas, mecánicas y componentes de acuerdo al contenido de cada curso. En ese sentido, 
los docentes deben enfocarse en proveer retroalimentación inmediata a los estudiantes para 
mantenerlos involucrados, para lo cual se requiere adaptar la plataforma de la universidad para 
simplificar el proceso de actualización de puntos, insignias, niveles y tablero de clasificaciones. 
Evaluar la posibilidad de adaptar una historia o narrativa acorde a la temática de cada curso, 
así como identificar los tipos de jugadores para seleccionar la forma más adecuada de motivar 
a los estudiantes. 
TERCERA: Identificar los indicadores de logro de aprendizaje de acuerdo a las 
características de cada curso. Para ello, los docentes deben determinar los instrumentos de 
evaluación a utilizar en cada actividad que verifique el nivel de logro alcanzado por los 
estudiantes. Estos indicadores deberán asociarse a la propuesta de gamificación virtual que 
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1. Guía para entrevista al docente 
 
1. ¿Cuáles son las reglas que gestionan el Sistema de Incentivos? 
2. ¿Cómo propicia que los estudiantes se conecten al Sistema de Incentivos? 
3. ¿Cuál es la historia o narrativa utilizada en el Sistema de Incentivos? 
4. ¿Cuáles son los niveles de progreso relacionado al Sistema de Incentivos? 
5. ¿Cuáles son los retos del Sistema de incentivos? 
6. ¿Cómo genera competencia en los estudiantes el Sistema de incentivos? 
7. ¿Cómo y en qué momento da retroalimentación a los estudiantes? 
8. ¿Cuáles son las recompensas que define para lograr los objetivos del Sistema de 
Incentivos? 
9. ¿Cómo define los puntos a ganar por cada actividad en el Sistema de Incentivos? 
10. ¿Cómo presenta la progresión, logros y posiciones en el Sistema de Incentivos? 
11. ¿Cómo define las reglas para obtener las insignias en el Sistema de Incentivos? 
12. ¿Cómo establece los niveles de progreso del Sistema de Incentivos? 
13. ¿Cómo establece los lineamientos para formar una colección de insignias en el 
Sistema de Incentivos? 
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2. Respuestas de entrevista al docente 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente diseña las 
reglas del Sistema de 
Incentivos para 
gestionar las acciones 
de los estudiantes. 





El sistema de incentivos tiene reglas, en las cuales, de 
acuerdo con las actividades que se vayan 
desarrollando, se va otorgando puntos e insignias a los 
estudiantes: Los controles de lectura, el estudio de 
caso, los avances del trabajo integrador, el roleplay dan 
20 000 puntos. La participación de cada sesión da 4000 
y la puntualidad, 2000 puntos. Todas estas actividades, 
menos la puntualidad, otorga insignias distintas en 
cada semana y, según vaya acumulando puntos, van 
subiendo de niveles; empiezan en nivel Gato Plateado 
y terminan en Tigre o Tigresa de Bengala”. Y estos 
niveles y puntos se van mostrando después de cada 
sesión en un ranking o tablero de clasificación donde 
se muestran a los 10 mejores según el avance de la 
puntuación. Al final de todo este sistema de incentivos, 
el reconocimiento que se les ofrece son seis puntos 
adicionales sobre el promedio de control lectura a los 
que lleguen al nivel de Tigre de Bengala. También, 
podrán formar parte del equipo de coordinadores del 
taller de liderazgo que se desarrolla en la última parte 
del curso. 
Las reglas se basan en que los estudiantes pueden 
acumular puntos de acuerdo con las actividades del 
curso. Esos puntos les permiten subir de niveles y 
conforme suban de niveles van obteniendo; al final del 
sistema de incentivos, se les da unos puntos adicionales 
en su control de lectura.  
Se va presentando una tabla de clasificación con el 
nombre de los 10 estudiantes que hayan tenido el mejor 
puntaje y al final de las 10 semanas del curso, el que 
obtenga el mayor nivel, que es el Tigre de Bengala, 
obtiene seis puntos en el promedio de control lectura y 
asume la función de coordinador del taller de liderazgo 
que se desarrolla en las sesiones siguientes del curso de 
gestión de ventas. 
El Sistema de Incentivos va 
otorgando puntos e insignias a 
los estudiantes de acuerdo con 
las actividades que se vayan 
desarrollando: controles de 
lectura, caso de estudio, avances 
del trabajo integrador y roleplay 
dan 20 000 puntos. La 
participación de cada sesión da 
4000 puntos y la puntualidad, 
2000 puntos. 
Según vayan ganando puntos, 
suben de nivel que empiezan en 
nivel Gato Plateado y termina en 
Tigre o Tigresa de Bengala. 
Los estudiantes que lleguen al 
máximo nivel de Tigre de 
Bengala obtienen seis puntos 
adicionales sobre el promedio 
de control lectura y forman parte 
del equipo de coordinadores del 
taller de liderazgo que se 
desarrolla en la última parte del 
curso. 
Cada semana, se presenta una 
tabla de clasificaciones con la 
relación de los 10 estudiantes 









1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente propicia 
que los estudiantes se 
conecten al Sistema 
de Incentivos. 







Este sistema de incentivos se les presentó desde el 
primer día y se les indicó todas las reglas que se 
mencionaron anteriormente. Una forma de 
mantenerlos enganchados y que participen es 
mostrarles el ranking semanal, donde se muestra cómo 
van progresando cada uno de los estudiantes y todos 
ellos van viendo a los mejores, para que sepan qué 
esfuerzo tiene que hacer en las siguientes sesiones y 
este va asociado a las actividades que ya se señalaron. 
Es la forma cómo se va incentivando, para lo cual se 
les brinda información o feedback constante en base a 
este ranking y en saber qué actividades les han dado 
alguna puntuación. 
Dentro de las reglas, se asigna puntajes a las 
actividades como los controles de lectura, los casos, el 
trabajo integrador y el roleplay, la participación y la 
puntualidad. Los puntos hacen que los estudiantes se 
incentiven, se motiven y los desarrollen de la mejor 
manera porque con eso van acumulando los puntos.  
Se aprecia, a lo largo del curso, que los estudiantes se 
esfuerzan por acumular puntos, subir de niveles y 
obtener insignias en base a la competencia que genera 
el Sistema de Incentivos. Además, verse en la tabla de 
clasificación los motiva a estar bien ubicados en ella. 
 
Se presenta las reglas del 
Sistema de Incentivos el primer 
día de clase y para mantenerlos 
involucrados, se les muestra la 
tabla de clasificación semanal 
donde visualizan cómo van 
progresando.  
Los puntos hacen que los 
estudiantes se incentiven, se 
motiven y desarrollen las 
actividades de la mejor manera 
Se aprecia, a lo largo del curso, 
que los estudiantes se esfuerzan 
por acumular puntos, subir de 
niveles y obtener insignias en 
base a la competencia que 
genera el Sistema de Incentivos. 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente incentiva 
el interés en el curso 
mediante una historia 
retadora. 
3. ¿Cuál es la 
historia o 
narrativa 
utilizada en el 
Sistema de 
Incentivos? 
El curso Gestión de Ventas y Equipos Comerciales 
trata de entender todos los procesos, factores o drivers 
que mueven a la fuerza de ventas y que están alineados 
a la estrategia del negocio. En la vida real, un vendedor 
vive y se mueve por el sistema de incentivos que tiene 
que ver con las comisiones, premios o eventualmente 
reconocimientos que le otorga la empresa. 
El curso de Gestión de Ventas y Equipos Comerciales 
se basa en desarrollar todas las competencias para 
gestionar equipos de ventas y uno de los drivers más 
importantes para gestionar equipos de ventas es el 
sistema de incentivos, lo que significa el dinero que va 
a ganar un vendedor de acuerdo a que cumpla con 
ciertos objetivos que define la empresa: que se venda 
ciertos productos o que atienda a ciertos clientes; 
El sistema de incentivos del 
curso propone una simulación 
de lo que sucede en la vida real 
con los vendedores aplicado a 
los estudiantes. Un sistema de 
incentivos en la vida real está 
diseñado para que el esfuerzo 
del vendedor este dirigido a 
116 
 
Un sistema de incentivos está diseñado para que el 
esfuerzo del vendedor este dirigido a cumplir los 
objetivos de la empresa 
En este curso, se ha diseñado un sistema de incentivos 
simulado para que los estudiantes tengan la experiencia 
que significa vivir un sistema de incentivos en la vida 
real. En este caso, el incentivo va por el tema de la 
calificación, pero en el ínterin, para lograr estos 
reconocimientos tiene que desarrollar ciertas 
actividades que son justamente el logro del curso. 
Para que logren las competencias que se buscan en el 
curso tienen que trabajar activamente en los controles 
de lectura, en los casos, en el trabajo integrador. Los 
incentivos, en vez de ser dinero, como en el caso del 
vendedor, para los estudiantes, son puntos. Esa es la 
historia principal: simular un sistema de incentivos de 
la fuerza de ventas. 
El segundo tema tiene que ver con el reconocimiento, 
el máximo es ser Tigre o Tigresa de Bengala y ¿por qué 
se llama así? No es algo fortuito. En la vida real, un 
buen vendedor se llama así; el mejor es el Tigre o 
Tigresa de Bengala. Para al estudiante, en este caso, 
este nivel es una insignia que se otorga a quienes logren 
la puntuación más alta especificada en los rangos 
definidos en las reglas del sistema. 
entonces, según eso, se van definiendo los incentivos 
monetarios. 
El sistema de incentivos del curso propone una 
simulación de lo que sucede en la vida real con los 
vendedores, aplicado a los estudiantes, pero en vez de 
dar dinero, serán puntos y esos tienen un peso distinto; 
se da más s por ciertas actividades que requieren más 
dedicación y generan un aprendizaje mayor para los 
estudiantes; entonces, para los controles lectura, los 
casos, el trabajo integrador y el roleplay, el puntaje es 
20 000 puntos. Para la participación, se otorga 4000 y 
para la puntualidad, solo 2000, ya que requieren menor 
esfuerzo por parte de los estudiantes. Ese es el centro 
de la narrativa del sistema. 
cumplir los objetivos de la 
empresa. 
Para que logren las 
competencias que se buscan en 
el curso tienen que trabajar 
activamente en los controles de 
lectura, en los casos, en el 
trabajo integrador. 
El segundo tema tiene que ver 
con el reconocimiento máximo 
como Tigre o Tigresa de 
Bengala, que es como se le 
reconoce al mejor vendedor en 

















1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente define 










Todos los niveles están asociados a felinos.  Cada 20 
000 puntos van subiendo de nivel. Empiezan siendo 
Gato Plateado; con 20 000 puntos más se convierten en 
Gato Dorado; luego, Lince Plateado y Dorado y así 
sucesivamente: Jaguar Plateado y Dorado, Puma 
Plateado y Puma Dorado, y terminan siendo Tigres de 
Bengala cuando superan los 160 000 puntos. Son 
nueve niveles y cada uno tiene un rango de 20 000 
puntos. Cada nivel tiene una representación gráfica que 
son las insignias que se otorgan al estudiante que lo ha 
logrado. 
En cuanto a los niveles, el máximo nivel es el Tigre o 
Tigresa de Bengala y tiene ese nombre, debido a que 
también en la vida real al mejor vendedor se le llamaba 
el Tigre o Tigresa. Ese es el concepto que va detrás del 
reconocimiento y los niveles. En ese enfoque se han 
definido distintos niveles que tienen que ver con 
felinos; se empieza con gato que se puede Plateado o 
Dorado, Lince Plateado o Dorado, Jaguar Plateado o 
Dorado, Puma Plateado y Dorado. Lo que busca este 
sistema es simular de alguna forma lo que vive un 
vendedor en la vida real pero adaptada al curso. 
 
Todos los niveles están 
asociados a felinos.  Cada 20 
000 puntos van subiendo de 
nivel. Empiezan siendo Gato 
Plateado, 20 000 puntos más se 
convierten en Gato Dorado; 
luego, Lince Plateado y Dorado, 
Jaguar Plateado y Dorado, Puma 
Plateado y Puma Dorado y 
terminan siendo Tigres de 
Bengala cuando superan los 160 
000 puntos. 
Cada nivel tiene una insignia 
que se otorga al estudiante que 
lo ha logrado. 
Lo que busca este sistema es 
simular, de alguna forma, lo que 
vive un vendedor en la vida real, 
pero adaptado al curso. 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
 
El docente define 
los retos del 
Sistema de 
Incentivos. 




Los retos están asociados a las actividades que se 
desarrollan durante el curso como los controles de 
lectura, los casos que reciben una puntuación de 20 000 
puntos. El reto es desarrollar mejor la actividad. 
Los retos son hacer, de la mejor manera, cada una de 
las actividades que se ha mencionado. No todos los 
estudiantes obtienen los 20 000 puntos de control 
lectura, sino solo los mejores. Eso hace que se 
esfuercen por prepararse. Igualmente, durante el curso, 
se desarrollan los casos aplicativos que son grupales 
Los retos están asociados a las 
actividades que se desarrollan 
durante el curso: controles de 
lectura, casos, roleplay, trabajo 




Durante la asignatura, también hay entregas parciales 
del trabajo integrador en el cual todo lo que se vea en 
el curso se va aplicando en una empresa real. Hay tres 
entregables parciales: los tres mejores reciben 20 000 
puntos. 
Luego, hay un roleplay, en el cual los estudiantes 
tienen que simular una reunión de ventas de un gerente 
con otros vendedores. En las circunstancias que 
estamos viviendo ahora, esta reunión es una 
videoconferencia online, es. Al mejor grupo también 
se le asigna puntos. Durante todo el curso, en cada 
sesión, se va asignando puntos por participación, claro 
que debe ser una participación que aporte valor. 
Asimismo, se asigna una puntuación menor a la 
puntualidad, a todos aquellos que estén conectados 
exactamente a la hora.  
 Estos son los retos que se van planteando durante el 
curso, lo que hace que los estudiantes hagan su mejor 
esfuerzo para lograrlo porque, finalmente, cada una de 
estas actividades está diseñada para lograr los objetivos 
de aprendizaje. 
que permiten poner en práctica lo que van aprendiendo 
en cada clase. Finalmente, está el trabajo integrador, el 
producto más importante del curso, en el cual los 
estudiantes tienen que identificar una empresa y aplicar 
cada uno de los temas del curso. 
Otras actividades que se realizan en todas las sesiones 
son la participación y la puntualidad, las cuales otorgan 
puntos y mantienen a los estudiantes enfocados y 
constantemente participando. Estos aspectos son muy 
importantes en la actualidad, más aun tratándose de un 
curso totalmente online que se dicta a las 7:30 de la 
mañana. 
 
000 puntos. El reto es desarrollar 
mejor la actividad. 
Otras actividades que se realizan 
en todas las sesiones son la 
participación y la puntualidad 
las cuales otorgan puntos y 
mantienen a los estudiantes 
enfocados y constantemente 
participando. 
El trabajo integrador es el 
producto más importante del 
curso, en el cual los estudiantes 
tienen que identificar una 
empresa y aplicar cada uno de 
los temas del curso. 
 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente define el 
entorno competitivo 
del Sistema de 
Incentivos y este 
genera motivación. 
 
6. ¿Cómo genera 
competencia en 
los estudiantes el 
Sistema de 
Incentivos? 
La competencia se puede ver desde el punto de vista 
individual, para lograr mejorar en el sistema de 
incentivos y competir consigo mismo. Se trata no solo 
de acumular puntos sino obtener las insignias, las 
cuales son diferentes cada semana por cada actividad. 
Esto genera el interés no solo por competir, sino por 
coleccionar estos reconocimientos parciales. 
Además, el ranking semanal muestra a los 10 mejores 
estudiantes. Los que están en los primeros lugares 
intentan ser los mejores y los que no aparecen en la 
La competencia se da en la medida en que todas las 
semanas se va publicando el tablero de clasificación en 
donde se muestran los puntos obtenidos por los 10 
mejores estudiantes. La pregunta sería: ¿por qué no se 
ven a todos los estudiantes? Lo que se busca primero 
es incentivar, después de saber quiénes son los mejores 
y no desincentivar a los que están más abajo. El tablero 
les permite visualizar cuánto les hace falta ganar para 
llegar a ser del grupo de los mejores.  
Otro concepto importante dentro del sistema de 
incentivos es que nadie pierde. Es cierto que algunos 
La competencia se da en la 
medida en que todas las semanas 
se va publicando el tablero de 
clasificación, en donde se 
muestran los puntos obtenidos 
por los 10 mejores estudiantes. 
Lo que se busca, primero, es 
incentivar, después de saber 
quiénes son los mejores y no 
desincentivar a quienes están 
más abajo.  
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tabla ya saben cuántos puntos necesita para estar ahí. 
Lo interesante de este sistema es que no existen 
perdedores; solo hay ganadores. Hay que ganar más 
que otros, por supuesto, y eso se genera un reto 
individual, porque cada uno de estos niveles también 
está asociado a puntos adicionales que se van a obtener 
en el promedio de controles de lectura. Esto hace que 
se incentiven ellos mismos, no solo por aparecer en la 
tabla sino por el puntaje en el curso. 
ganan más que otros, mientras más puntos van 
acumulando en el sistema; más puntos van a ganar en 
el promedio del control de lectura. Esa es la forma 
cómo van compitiendo, viendo cuanto les falta los que 
están más abajo para aparecer en el tablero y a los diez 
del tablero competir entre ellos para llegar a ser uno los 
cuatro coordinadores del taller de liderazgo. Ello se da 
en la segunda parte del curso. 
Mientras más puntos van 
acumulando en el sistema, más 
van a ganar en el promedio del 
control de lectura. Esa es la 
forma como van compitiendo, 
viendo cuánto les falta los que 
están más abajo para aparecer en 
el tablero y a los diez del tablero 
competir entre ellos para llegar a 
ser uno los cuatro coordinadores 
del taller de liderazgo que se da 
en la segunda parte del curso. 
Lo interesante de este sistema es 
que no existen perdedores; solo, 
ganadores. 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente brinda 
retroalimentación 
para informar a los 
estudiantes sobre su 




7. ¿Cómo y en qué 
momento da 
retroalimentació
n a los 
estudiantes? 
 
 La retroalimentación se da durante la misma sesión en 
donde se va reconociendo la participación de los 
estudiantes y después de la sesión a través de la 
formación de los rankings en los que se presentan no 
solo los 10 mejores puntajes sino como han logrado 
llegar allí. Cada semana, se les menciona por qué se 
han obtenido los puntos. Por ejemplo, si se desarrolla 
un control de lectura, los 20 000 puntos se otorgaron a 
los cinco mejores controles de lectura. 
 Esta información se coloca en la plataforma del curso 
donde se publica el tablero y también en un sistema 
aparte que está dentro de una herramienta llamada 
ClassDojo, donde se van colocando los puntos, las 
insignias y los niveles que van logrando, de tal modo 
que le sirva de feedback al estudiante para saber cómo 
van progresando.   
La retroalimentación se brinda todas las semanas, 
primero en el tablero de clasificación donde se colocan 
los puntos, pero también en el Blackboard, la 
plataforma del curso donde se presentan todas las 
actividades del curso. También, existe un grupo de 
WhatsApp en donde se va comunicando esta 
información. Adicionalmente, se envía, cada semana 
por correo, a cada estudiante, la información de las 
insignias y niveles que va obteniendo. Asimismo, en la 
herramienta Classdojo se concentra toda la 
información: puntos, niveles e insignias.  
Esto permite a todos los estudiantes saber en todo 
momento en qué nivel se encuentran y cuál es el 
esfuerzo extra que tiene que hacer para poder subir 
dentro del tablero. 
La retroalimentación se brinda 
todas las semanas: primero, en el 
tablero de clasificación, donde 
se colocan los puntos, se publica 
en el Blackboard y en el grupo 
de WhatsApp.  
Adicionalmente, se envía cada 
semana, por correo, a cada 
estudiante la información de las 
insignias y niveles que va 
obteniendo. Asimismo, en la 
herramienta ClassDojo se 
concentra toda la información: 
puntos, niveles e insignias.  
Esto permite a todos los 
estudiantes saber en todo 
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momento en qué nivel se 
encuentra y cuál es el esfuerzo 
extra que tiene que hacer para 
poder subir dentro del tablero. 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente define el 
tipo de recompensa 
para las acciones u 
objetivos del Sistema 
de Incentivos. 







Las recompensas son los puntos que obtienen los 
estudiantes y las insignias, representaciones simbólicas 
obtenidas por los retos cumplidos y los niveles 
alcanzados. 
La recompensa final, después de todo este proceso, es 
ser reconocido como un Tigre de Bengala. 
Quien llega a este nivel, tiene la oportunidad de obtener 
seis puntos adicionales en el control de lectura y el 
derecho de cumplir la función de coordinador del taller 
de liderazgo donde se requiere a los mejores 
estudiantes para que desempeñen esta actividad en la 
segunda parte del curso. 
En todo momento, los estudiantes de una u otra 
manera, son reconocidos durante cada una de las 
sesiones con estas insignias que se les va otorgando. 
Como se mencionó anteriormente, se está frente a la 
simulación de un sistema de incentivos de una fuerza 
de ventas. 
En la vida real, las empresas fijan sus incentivos en 
términos monetarios en relación a la importancia del 
producto o del cliente. 
Los puntos acumulados tienen correspondencia con los 
niveles del sistema empezando en Gato Plateado hasta 
el último que es el Tigre de Bengala. Cada nivel tiene 
un rango de 20 000; esta es la forma en que se va 
otorgando la puntuación y los pesos son distintos de 
acuerdo con la actividad.  
También, se van otorgando insignias a los estudiantes 
que realicen mejor las actividades que se propone en 
cada clase. 
 
En la vida real, las empresas 
fijan sus incentivos en términos 
monetarios en relación a la 
importancia del producto o del 
cliente. 
En el curso, las recompensas son 
los puntos que obtienen los 
estudiantes y las insignias 
obtenidas por los retos 
cumplidos y los niveles 
alcanzados. 
La recompensa final es ser 
reconocido como un Tigre de 
Bengala. 
Quien llega a este nivel tiene la 
oportunidad de obtener seis 
puntos adicionales en el control 
de lectura y el derecho de 
cumplir la función de 











1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente define los 
puntos a ganar por 




9. ¿Cómo define 
los puntos a 
ganar por cada 
actividad en el 
Sistema de 
Incentivos? 
Depende del logro de aprendizaje de cada actividad. 
Por ejemplo, las actividades que son más sofisticadas 
y más complejas y que, obviamente, desarrollan 
mayores competencias en el estudiante son los 
controles de lectura, el desarrollo de casos, el roleplay 
o el trabajo integrador. Estas actividades otorgan 20 
000 puntos, que es la máxima puntuación que se otorga 
dentro del sistema de incentivos, porque son 
actividades más complejas y requiere un desarrollo y 
la dedicación mayor por parte de estudiantes. Otro 
aspecto es la participación que otorga 4000 puntos; eso 
también es importante, porque parte del aprendizaje 
que se da al compartir las experiencias que tienen los 
estudiantes; si bien son estudiantes universitarios, 
muchos de ellos ya están trabajando o haciendo 
prácticas; entonces, ayuda mucho que compartan su 
experiencia para que den aporte en base a sus vivencias 
relacionadas con cada temática que se ve en el curso. 
 Por último, algo que da menos puntos y que también 
es significativo es la puntualidad, ya que uno de los 
problemas que se identifica en los cursos online es que 
los estudiantes no se conectan a la hora. Ser puntual no 
requiere mayor esfuerzo; por eso, el puntaje es menor, 
pero igualmente significativo. 
En el sistema de incentivos, se otorga la máxima 
puntuación (20 000 puntos) a las actividades que 
generan un mayor nivel de aprendizaje en los 
estudiantes como son los controles de lectura, estudio 
de caso, roleplay, trabajo integrador. Además, por la 
participación: 4000 puntos, que puede obtenerse 
durante todas las sesiones y, finalmente, 2000 puntos 
para la puntualidad que tiene que ver con estar desde el 
principio de la clase conectado.  
Durante el curso, se hizo una adaptación al brindar 
puntos adicionales a los que habían hecho un buen 
trabajo, pero no habían alcanzado la máxima 
calificación. Fueron unos puntos sorpresa que 
ayudaron mucho a los estudiantes a seguir 
esforzándose.   
En el sistema de incentivos, se 
otorga la máxima puntuación de 
20 000 puntos a las actividades 
que generan un mayor nivel de 
aprendizaje en los estudiantes 
como son los controles de 
lectura, estudio de caso, 
roleplay, trabajo integrador. 
Además, por la participación, se 
otorga 4000 puntos que puede 
obtenerse durante todas las 
sesiones y, finalmente, 2000 por 
la puntualidad que tiene que ver 
con estar desde el principio de la 
clase conectado.  
Durante el curso, se hizo una 
adaptación al brindar puntos 
adicionales a los que habían 
hecho un buen trabajo, pero no 
habían alcanzado la máxima 
calificación. Fueron unos puntos 
sorpresa que ayudaron mucho a 
los estudiantes a seguir 














1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente presenta la 
progresión, logros y 




10. ¿Cómo presenta 
la progresión, 
logros y 
posiciones en el 
Sistema de 
Incentivos? 
Semanalmente, después de cada sesión, se presenta en 
la plataforma de la universidad la actualización del 
tablero de clasificación donde están los 10 mejores y 
también una leyenda donde se describe cómo es que 
han logrado obtener estos puntos de acuerdo con las 
actividades desarrolladas. También, en una 
herramienta llamada Classdojo, en forma individual, se 
va colocando a cada estudiante los puntos que va 
obteniendo por cada una estas actividades además de 
sus insignias y niveles alcanzados, de modo que el 
estudiante en cualquier momento puede entrar a la 
plataforma de la universidad a ver el tablero de 
clasificación y puede saber cómo va progresando en el 
sistema en sí. 
La progresión se va viendo a través de los distintos 
medios mencionados anteriormente, al igual que las 
posiciones que se muestran en el tablero de 
clasificación. 
Una modificación que se hizo durante la ejecución del 
sistema de incentivos fue enviarle, semanalmente, por 
correo electrónico sus insignias y niveles con un enlace 
al Classdojo para que puedan apreciar el detalle. 
Asimismo, otra adaptación o mejora fue presentar a los 
estudiantes una especie de álbum, en el que podían 
apreciar las insignias obtenidas durante todo el curso. 
Causó gran impacto, pues daba un feedback más 
detallado a los estudiantes. 
 
Cada semana, después de cada 
sesión, se presenta en la 
plataforma de la universidad la 
actualización del tablero de 
clasificación donde están los 10 
mejores estudiantes. 
En el Classdojo, se va colocando 
a cada estudiante los puntos que 
va obteniendo por cada una estas 
actividades, sus insignias y 
niveles alcanzados. 
Una modificación que se hizo 
durante la ejecución del sistema 
de incentivos fue enviarle 
semanalmente, por correo 
electrónico, sus insignias y 
niveles que incluyen un enlace 
al Classdojo. 
Otra mejora fue presentar a los 
estudiantes una especie de 
álbum, en el que podían apreciar 
las insignias obtenidas durante 













1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente define las 
reglas para obtener las 
insignias del Sistema 
de Incentivos 
11. ¿Cómo define las 
reglas para 
obtener las 
insignias en el 
Sistema de 
Incentivos? 
Cada actividad tiene una insignia asignada, menos la 
puntualidad. Estas son otorgadas únicamente a los 
estudiantes que realicen mejor cada actividad del 
curso. Todas las insignias son diferentes; quiere decir 
que, por ejemplo, la insignia asociada a la participación 
de la sesión 1 de la semana 2 es diferente a la otorgada 
en la sesión 2 de la semana 6. Esto con la finalidad de 
incentivar la participación no una vez sino varias veces 
así se crea al mismo tiempo una colección de distintos 
reconocimientos. 
También se otorgan insignias en reconocimiento a las 
actividades que se realizan, que lo van viendo en el 
ClassDojo. Adicionalmente, también existe una 
representación gráfica de cada uno de los niveles del 
sistema: insignias que empieza en gato plateado (que 
es el primer nivel) subiendo hasta llegar a Tigre o 
Tigresa de Bengala. Cada nivel tiene una 
representación gráfica diferente que es un 
reconocimiento virtual que se le asigna al estudiante.  
Todas las actividades que se mencionó anteriormente, 
excepto la puntualidad, tienen insignias y todas son 
diferentes. Del mismo modo, los niveles también 
tienen representaciones graficas de felinos, las cuales 
son llamativas y constituyen una colección. 
 
Cada actividad tiene una 
insignia asignada, que son 
diferentes. Estas son otorgadas 
únicamente a los estudiantes que 
realicen mejor cada actividad 
del curso.  
 
 





1° Entrevista al Docente 2° Entrevista al Docente 
Resultados de Entrevista al 
Docente 
El docente establece 
los niveles para la 
progresión en el 
Sistema de Incentivos 
12. ¿Cómo establece 





Existe una representación gráfica de cada uno de los 
niveles del sistema incentivos que empieza en gato 
plateado que es el primer nivel subiendo hasta llegar a 
Tigre o tigresa de bengala. Cada nivel tiene una 
representación gráfica diferente que es un 
reconocimiento virtual que se le asigna al estudiante. 
El nivel de progreso está en relación con los rangos de 
los nueve niveles que inician en cero y van 
progresando cada 20000 puntos. El primer nivel es el 
gato plateado luego gato dorado y así sucesivamente 
hasta 160000 puntos que es el tigre o tigresa de 
Existe una representación 
gráfica de cada uno de los 
niveles del sistema incentivos. 
El nivel de progreso está en 
relación con los rangos de los 
nueve niveles que inician en 
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Recordemos que este curso se dicta 100% de manera 
online y lo que busca en todo momento es mantener 
interesado al estudiante para que consiga los logros de 
aprendizaje del curso. 
bengala, el cual se logra luego de las 10 semanas de 
participar en el sistema de incentivos. 
 
cero puntos y van progresando 
cada 20000 puntos. El primer 
nivel es el “Gato Plateado”, 
luego “Gato Dorado” y así 
sucesivamente hasta 160000 
puntos que es el “Tigre o Tigresa 
de Bengala”, el cual se logra 
alcanzar luego de las 10 
semanas de participar en el 
Sistema de Incentivos. 
Recordemos que este curso se 
dicta 100% de manera online y 
lo que busca en todo momento 
es mantener interesado al 
estudiante para que consiga los 
logros de aprendizaje del curso. 
 





1.a entrevista al docente 2.a entrevista al docente 
Resultados de entrevista al 
docente 
El docente establece 
los lineamientos para 
formar una colección 
de insignias en el 
Sistema de 
Incentivos. 
13. ¿Cómo establece 
los lineamientos 
para formar una 
colección de 
insignias en el 
Sistema de 
Incentivos? 
Al haber diseñado insignias distintas, lo que se busca 
justamente es que cada estudiante pueda tener una 
colección de las diversas insignias que se otorga por las 
actividades que se desarrollan, de modo tal que haber 
hecho un buen control de lectura en la semana 1 le da 
una insignia distinta a si hace un buen control lectura 
en la semana 5 y también es distinta sí tiene un buen 
caso en la semana 3. Como cada insignia es distinta, si 
tiene 5, todas serán diferentes y eso lo que busca es 
incentivar y mantener en todo momento interesado al 
estudiante porque en la colección no hay nada repetido. 
Paralelamente, van progresando en el aprendizaje de 
las temáticas del curso. 
La colección de insignias tiene que ver con la 
representación gráfica que tiene cada una las 
actividades, son figuras de leones, pero son distintas 
todas ellas; es decir, el control de lectura de la semana 
uno es diferente al de la semana 2 y así para cada 
actividad. 
Todo esto propicia seguir participando, no solo por los 
puntos sino por el deseo de incrementar su colección. 
Se han diseñado insignias 
distintas para cada actividad que 
se desarrolla en el curso, de 
manera que cada estudiante 
pueda tener una colección de 
estas.  
Todo esto propicia en el 
estudiante a seguir participando 
por el deseo de incrementar su 
colección. 
 
     125 
 
3. Guía para entrevista al estudiante 
 
1. ¿Conoce y comprende las reglas que gestionan el Sistema de Incentivos? 
Explícalas brevemente. 
2. ¿En el Sistema de Incentivos siente alguna de estas emociones? Curiosidad, 
competitividad, felicidad, frustración, otras. ¿Debido a qué sientes estas 
emociones? 
3. ¿Cuál es la historia asociada o qué pretende simular el Sistema de Incentivos? 
4. ¿De qué manera conoce su progreso en el Sistema de Incentivos? 
5. ¿Cuáles son los retos o actividades que tienes que superar en el Sistema de 
incentivos? ¿Cómo logras superar estos retos? 
6. ¿De qué manera el Sistema de Incentivos lo motiva a competir? 
7. ¿De qué manera la retroalimentación del docente te permite regular tu 
comportamiento en el curso? 
8. ¿De qué manera las recompensas del Sistema de Incentivos lo motivan a realizar 
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4. Respuestas de entrevista escrita al estudiante 
 




a los estudiantes 


















1. Sí ganas puntos e insignias por 
ciertas cosas como puntualidad, 
mejor control, mejor caso, 
participación. 
2. Sí, por puntualidad te ganas 2k 
puntos, por participar 4k y por 
tener las mejores notas en 
controles, 20k. 
3. Es un sistema de puntos que se 
obtienen a partir de la 
participación en clase, 
realización de tareas, 
puntualidad, entre otros. 
4. Sí, se realiza una asignación de 
insignias de acuerdo a los 
puntajes acumulados semana a 
semana. Los tres primeros 
puestos serán los que llevarán a 
cabo la actividad final 
(coordinador del taller de 
liderazgo). 
5. Sí. Se ganan puntos por 
asistencia puntual, participación 
y por los controles y trabajos 
grupales. 
6. Si. Es un sistema de puntos que 
premia a las personas que sacan 
20 en los controles, trabajos 
grupales. 
1. Sí. Ganas puntos por las diversas 
actividades del curso: roleplay, 
controles, casos, taller de liderazgo, 
exposiciones. 
2. Sí. El sistema de incentivo-
recompensa al estudiante por las 
actividades realizadas sea: 
puntualidad, participación, 
roleplay, control de lectura. Cada 
actividad tiene un valor ponderado. 
Esto se ve reflejado en un rango de 
puntos que te permite tener un 
nivel, dependiendo del nivel al que 
llegues por los puntos acumulados 
cada semana, tienes un nivel de 
recompensa: por tanto, en el rango 
de 20 000 a 40 000 te corresponde 
0.5 ptos. sobre la nota final del 
control de lectura y una insignia. 
Hasta llegar al nivel top que te 
corresponde 6 ptos. y la insignia 
Tigre de Bengala, además que te 
permite ser líder de coordinación 
en la actividad posterior. 
3. Sí. En un sistema de incentivos 
basado en las actividades de clase, 
puntualidad, participación y 
trabajos, en los cuales vas 
acumulando una puntuación y al 
final de la clase los 6 alumnos que 
1. Sí. Participación (4000), 
puntualidad (2000), control de 
lectura (20 000), casos (20 000). 
2. Sí. Por cada actividad se gana una 
determinada cantidad de puntos de 
acuerdo a la dificultad y al 
aprendizaje que conlleva. 
3. Sí. Cada actividad tiene un puntaje. 
Al final del curso, cada puntaje 
alcanzado tiene puntos adicionales 
en el promedio de controles. 
4. Sí. Se ganará puntos en las 
diferentes actividades que se 
realizan en la clase. Cada actividad 
tiene mayor puntaje según su 
dificultad. 
5. Sí. Cada participación, asistencia 
temprana, roleplay, casos en el aula 
equivalen a puntos que suman a un 
cuadro, donde cierta acumulación 
equivale a más puntos. 
6. Sí. Se va ganando puntos a medida 
que se saque buenas notas en los 
controles y trabajos. También, 
suma la participación y 
puntualidad. 
7. Parcialmente. Llegar puntualmente 
a clases. Participación activa en 
clase. Sacar calificaciones altas 
para obtener puntos extras. 
 1.a entrevista 
Se elabora un ranking 
en función a la 
puntualidad, 
participación e 
involucramiento de los 
alumnos. 
Se realiza una 
asignación de insignias 
de acuerdo a los 
puntajes acumulados 
semana a semana. 
Algunos estudiantes 
manifiestan: “Hay 
algunas cosas que no me 
quedan claro”. 
2.a entrevista 
El sistema de incentivos 
y recompensas al 




control de lectura. Cada 
actividad tiene un valor 
ponderado. Esto se ve 
reflejado en un rango de 
puntos que permite 
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7. Cada actividad tiene una 
puntuación; la misma hace que 
se acumule puntaje y exista una 
lista de personas de acuerdo al 
puntaje. 
8. Sí son en base a participación, 
los controles y las actividades. 
9. Sí, conforme participas vas 
acumulando puntos. Los trabajos 
en equipo suman muchos más 
puntos. La puntualidad también 
tiene puntaje. Participar del taller 
final te da un plus. Vas subiendo 
de rango conforma aumentas tu 
puntaje. 
10. Se obtendrá puntos por el nivel 
de involucramiento y 
rendimiento en el curso. 
11. Sí, llegar puntual a clases. 
Participar en clases. 
12. En rasgos generales, sé que se 
compone de participación, 
puntualidad, trabajos (casos, 
videos, etc.). 
13. Se van sumando puntos de 
acuerdo a los logros que va 
obteniendo, como la 
participación, puntualidad, 
controles de lectura y otros. 
Quien tuviera la mayor cantidad 
de puntos al final del curso 
sumará seis puntos a su 
promedio de controles y 
participará de la clase de 
liderazgo. 
14. De cierta manera sí; sé que 
cuenta la participación en clase, 
asistencia y sobresalir en las 
actividades como el caso 1 o en 
los controles. 
cuenten con la mayor puntuación 
serán quienes armarán la clase de 
liderazgo junto con el profesor. 
Además, el puntaje que acumulen 
sirve como puntos extras para el 
promedio de controles. 
4. Sí. El sistema de incentivos está en 
base a una determinada cantidad de 
puntos que se van acumulando 
semana a semana. Se asigna una 
insignia de acuerdo a estos puntos 
ganados que se muestran al final de 
semana con las 10 primeras 
personas con mayor puntaje 
acumulado. Al final, los tres 
primeros puestos llevarán a cabo el 
taller de liderazgo del curso. 
5. Sí. Se brindan puntos por 
puntualidad, asistencia en clases. 
También, tienen puntos extras las 
mejores notas (o 20 en caso de 
controles) de las diversas 
actividades del curso: controles, 
casos, entregas de trabajo. Se 
entregan como incentivos puntos 
extras en los controles y la 
posibilidad de dirigir el taller de 
liderazgo al final del ciclo 
6. Sí. Ganas medallas de acuerdo a los 
puntos que vas acumulando, los 
cuales se ganan de acuerdo a 
actividades que se realizan, entre 
ellas: llegar temprano a clase, 
participar, control de lectura, 
roleplay, entre otros. De acuerdo a 
la medalla que se ha obtenido, 
aumentará tu promedio al final del 
curso. 
7. Sí. En el transcurso del curso, 
podemos ganar puntos por criterios 
8. Si. por participación, puntualidad y 
obtener 20 en exámenes, sumarás 
puntos dentro del programa de 
incentivos. 
9. Sí. Se trata de una dinámica por 
puntos; cada actividad que realices 
te otorga puntos. Dependiendo de 
los puntos que tengas, recibirás una 
recompensa.  
10. Si. Una serie de puntos estándares 
son brindados cada semana de 
clases con relación a la puntualidad 
y participación. Por otro lado, 
adicionalmente existen puntos para 
las mejores notas en controles, 
exámenes, dinámicas, trabajas en 
grupo, entre otros. 
11. Sí. Se entregan puntos por 
puntualidad, participación y 
desempeño en controles y 
actividades. Los puntos nos suben 
en una serie de niveles que 
conllevan beneficios. 
12. Parcialmente. Por un control o caso 
sobresaliente obtienes 20 000, por 
participación otro puntaje y por 
asistencia exacta o antes de la clase 
de 2000. 
13. Sí. Ganas puntos por distintas 
actividades que se dan en el curso 
(controles, casos, participación, 
puntualidad, etc.) y vas subiendo de 
nivel y obteniendo puntos 
adicionales para los controles de 
lectura. El máximo nivel (Tigre de 
Bengala) también obtiene ser uno 
de los que dicta el taller de 
liderazgo y 20 en esa parte del 
curso. 
tener un nivel. De 
acuerdo a cada nivel, 
tienes una recompensa: 
en el rango de 20 000 a 
40 000 te corresponde 
0.5 ptos. sobre la nota 
final del control de 
lectura y una insignia. 
Hasta llegar el nivel más 
alto que corresponde a 6 
ptos. y la insignia Tigre 
de Bengala, además de 
ser líder de 
coordinación en la 
actividad posterior. 
3.a entrevista 
Por cada actividad, se 
gana una determinada 
cantidad de puntos de 
acuerdo a la dificultad y 
al aprendizaje que 
conlleva. 
Es un sistema para 
motivarnos a seguir 
entrando a clase, llegar 
temprano, entender, etc. 
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15. Funciona por puntos, diferentes 
actividades van sumando puntos 
individual o grupalmente, entre 
ellas: llegar temprano, opinar en 
clase, etc. Los puntos se dividen 
por rangos (de mayor a menor), 
los cuales te darán diferentes 
beneficios, de acuerdo al rango 
en el que estés. 
16. Sí, elabora un ranking en función 
a la puntualidad, participación e 
involucramiento de los alumnos 
participantes de la clase. 
17. Sí, te dan una cierta cantidad de 
puntos de acuerdo a tu 
participación en clase. 
18. Por puntualidad se dan 2000 
puntos; por participación, 4000. 
En el curso, hay diversas 
actividades (controles de lectura, 
roleplay y casos), por los cuales 
a los mejores se otorgan 20 000 
puntos. Los que logren ser 
Tigres(as) de Bengala podrán 
tener 20 en el ejercicio de 
liderazgo y podrán dirigirlo. 
19. Hay algunas cosas que no me 
quedan claro (por ejemplo, 
cantidad de puntos por cada 
acción). 
20. Sí, se otorgan puntos a cada 
alumno de acuerdo a sus 
participaciones, puntualidad, 
trabajos en equipos, entre otros 
factores que se van acumulando 
y luego serán transformados en 
puntos en la nota para el curso. 
21. Sí. Semanalmente, se recibirán 
insignias y puntos por 
puntualidad, participación y 
como puntualidad, participación, 
mejor nota en controles, trabajos, 
etc. Estos puntos se acumulan y en 
base a niveles, nos permite 
aumentar la nota de controles. 
8. Sí. Se acumulan puntos por 
diversas actividades durante el 
ciclo. Con ello, se obtienen 
insignias y puntos extras en la nota 
de controles. Además, el que posee 
la mayor insignia será coordinador 
del taller. 
9. Sí. Conforme participas, llegas a 
tiempo a clase, haces controles, 
trabajos grupales entre otros, vas 
acumulando puntos y aumentas de 
nivel. Esto influye en el promedio 
de la nota de los controles. 
10. Sí. Cada actividad realizada tiene 
un puntaje; los puntos se van 
acumulando cada vez que realices 
la actividad y se van re-
posicionando los nombres en la 
lista de orden. 
11. Sí. Sistema de incentivo en base a 
puntos por cada actividad 
realizada; en cuanto a 
evaluaciones, solo las personas que 
tienen 20 se les considera los 
puntos. 
12. Sí. Es una tabla de reconocimiento 
con un esquema de puntajes, por 
medio de la cual todos pueden ser 
acreedores y ganar puntos en la 
nota final de controles. 
13. Sí. Al participar en clase, llegar 
temprano y lograr 20 en los 
controles; la persona obtendrá 
puntos que será acumulados en el 
ranking de la sección. 
14. Sí. En base a actividades de clase, 
ganamos puntos para subir la nota. 
15. Sí. Se acumula puntos por 
actividades y resultados. Estos 
puntos varían de acuerdo a la 
actividad o resultado obtenido. El 
puntaje acumulado permite obtener 
insignias y niveles de clasificación, 
los cuales tienen puntos adicionales 
en la nota de controles. Además, la 
Tigresa de Bengala con mayor 
puntaje será coordinador del taller 
de liderazgo. 
16. Sí. El sistema de incentivos está 
basado en la asignación de puntos 
de acuerdo al desempeño, el cual es 
evaluado, de acuerdo a la 
puntualidad, evaluaciones del 
curso, participación y demás. La 
medición se realiza semana a 
semana mediante la asignación de 
insignias, en la que al finalizar el 
tiempo establecido la persona que 
obtenga la insignia de Tigre de 
Bengala será coordinador del taller 
de liderazgo.  
17. Sí. Depende de tu participación 
constante en el curso que involucra 
varias cosas como puntualidad. 
18. Sí. Otorgan puntos por 
puntualidad, participación, notas 
obtenidas en 
trabajos/casos/evaluaciones que 
luego son llevadas a un cuadro 
donde están los estándares de los 
niveles y puedes obtener insignias. 
19. Sí. Sistema basado en ganar puntos 
de participación para la nota final 
de controles. Se ganan puntos 
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actividades en lo que 
destaquemos y seamos los 
mejores. 
22. Sí, lograr objetivos o metas para 
obtener puntos que finalmente se 
traducen en el taller de liderazgo 
o en puntos para los controles 
23. Funciona en base a acumulación 
de puntos. Cada clase se dan 
puntos por asistir y por 
puntualidad. Además, puedes 
ganar puntos extras sacando 
buenas notas en los controles y 
trabajos. 
24. Depende de las actividades que 
se realice, se ganan puntos 
determinados que mantiene una 
tabla de lo que se obtiene hasta el 
premio final (6 ptos. en nota de 
lectura, ser líder en el taller y 20 
en la nota). 
25. Bueno va de actividades desde 
llegar temprano al aula virtual, 
participar en clase hasta sacar 20 
en el control de lectura, hacer 
trabajos prácticos que cumplan 
con los objetivos de la clase y 
destaquen. 
 
14. Sí. Puntos por llegar temprano, por 
participar, por controles, por hacer 
el mejor trabajo en los casos y las 
mejores entregas de avances de 
trabajos 
15. Sí. Acciones establecidas tienen un 
puntaje asignado. El que obtiene 
cierto puntaje, tendrá un número de 
puntos extra en los controles 
16. Sí. Por participación y notas de 
controles, tienes la opción de 
acumular puntaje e insignias que se 
traducen en puntos extras. 
17. Sí. Un rango de puntuación que te 
permite ganar puntos de acuerdo a 
una serie de actividades realizadas. 
Ganar, ganar. 
18. Sí. Se recibe una cantidad de 
puntos que varía de acuerdo al nivel 
de dificultad e implicancia con la 
actividad. 
19. Sí. Se otorgan puntos en base a las 
participaciones y desarrollo de 
trabajos en clase 
20. Sí. Sistema de puntos que se 
obtienen a través del esfuerzo del 
alumno en el curso. 
21. Sí. El alumno gana puntos e 
insignias de acuerdo a su 
participación en clase. 
22. Sí. Según tu participación, 
puntualidad y trabajos, vas 
ganando puntos. 
23. Sí. Consiste en participación, 
trabajos, puntualidad y controles. 
24. Sí. Puntos por participación, llegar 
temprano. 
25. Sí. Puntualidad / participación / 
trabajos. 
asistiendo temprano a clase y 
participación en clase.  
20. Sí. Asistencia, notas de controles, 
participación. 
21. Sí. Se gana puntos de acuerdo a 
participación, puntualidad, 
resultados de controles y entregas. 
22. Parcialmente. Es un sistema para 
motivarnos a seguir entrando a 
clase, llegar temprano, entender, 
etc. 
23. Sí. Se asignan puntos a cada 
estudiante conforme cumpla con 
ciertos componentes del plan de 
incentivos: puntualidad, 
participación, controles de lectura, 
etc.  
24. Sí. Sistema de incentivos: se 
premia de acuerdo al desempeño en 
la participación en clase, 
puntualidad, controles de lectura, 
casos y otros. 
25. Sí. Ganas puntos por puntualidad, 
participación y tener las mejores 
notas en los controles (2000, 4000 
y 20 000, respectivamente) y 
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1. Curiosidad, competitividad. A qué 
se siente como una competencia. 
2. Competitividad, felicidad, 
Frustración. Debido a que me gusta 
ganar siempre. 
3. Curiosidad, competitividad, 
frustración. Porque no sé cómo 
obtener más puntos o a qué 
categoría pertenecen los puntos que 
obtengo. 
4. Competitividad, felicidad. De 
acuerdo si logro o no alcanzar los 
incentivos propuestos. 
5. Competitividad, frustración. Si 
genera competitividad, porque 
incentiva a estar entre los primeros 
de la tabla de posiciones, sin 
embargo, también algo de 
frustración porque a veces lo veo 
muy lejano. 
6. Frustración. No me parece justo 
que las personas que no hablen ni 
participen en la clase tengan una 
mayor ventaja al sacar 20. Además, 
las personas que sacan 17-18-19 
también deberían considerarse esos 
puntos. Darles mayor peso a las 
intervenciones. 
7. Competitividad. Debido a que 
deseo ser alguna de las 
 
1. Frustración. No puedo ver mi 
puntaje total y es difícil hacer 
seguimiento. 
2. Competitividad, por querer estar en 
un mejor puesto. 
3. Curiosidad, competitividad, pues 
me considero una persona bastante 
competitiva. 
4. Competitividad, porque me empuja 
a aparecer en el top 10. 
5. Competitividad. Me reta a querer 
participar más veces. 
6. Competitividad, por los 
reconocimientos y notas. 
7. Competitividad, felicidad, 
frustración, debido a que siento que 
estoy avanzando y mejorando, pero 
no lo veo tan reflejado en mis 
puntos. 
8. Competitividad, frustración, 
porque, por un lado se estimula a 
aparecer en la tabla de los mejores 
puestos, pero, por el otro, se ve una 
meta muy lejana. 
9. Curiosidad. Es el primer curso en el 
que hacemos algo como esto. 
10. Curiosidad, competitividad, 
frustración. Por un lado, 
competitividad y curiosidad para 
ver cómo voy avanzando en el 
curso; por otro lado, frustración ya 
 
1. Frustración. No me parece que las 
personas que encabezan la tabla 
realmente se esfuerzan. Por 
ejemplo, hay alguien de grupo que 
aparece en la tabla, pero que a nivel 
de trabajo grupal no hace mucho. 
2. Competitividad, frustración, 
porque veo el ranking y no quisiera 
quedarme fuera; además, me 
frustro cuando veo que hay 
demasiada diferencia entre mi 
puntuación y la más alta, pues 
siento que nunca la voy a alcanzar. 
3. Curiosidad, felicidad. Pude obtener 
más puntos de lo que esperaba. 
4. Felicidad, frustración. Felicidad 
cuando consigues por lo que luchas 
y frustración porque, pese a 
lucharla, a veces no lo consigues. 
5. Competitividad. Por el sistema de 
incentivos, te genera eso. 
6. Competitividad, frustración. 
Porque siento que compito con los 
demás para tener puntos. 
Frustración porque a veces no 
puedo conectarme puntual por un 
tema de conexión. 
7. Curiosidad, competitividad. A que 
todos competimos en un ranking. 
8. Competitividad, felicidad. Pues 
cuando obtengo puntaje y me 
1.a entrevista 
Curiosidad 
Porque se espera ver tu 
nombre en el cuadro de 
los mejores puntajes. 
Al ver el 
comportamiento de la 
clase semana a semana. 
Curiosidad por ver 
quienes liderarán el 
ranking hacia el final 
del curso. 
Competitividad 
Porque incentiva a estar 
entre los primeros de la 
tabla de posiciones. 
Me involucro más con 
las clases. 
Seguir participando o 
estudiando para mejorar 
el puntaje. 
Demostrar mis 
conocimientos y que 





sobresalientes, me involucro más 
con las clases. 
8. Curiosidad, competitividad. Al 
comienzo, sentía ganas de competir 
y ganar las más altas insignias, no 
quedarme atrás. 
9. Competitividad, otra: Satisfacción 
al ver que mi aprendizaje se ve 
reflejado. Porque siempre me gusta 
poder destacar. 
10. Competitividad, frustración. 
Incentiva a superar a los otros, pero 
me frustra estar tan abajo en el 
rango. 
11. Competitividad, preocupación, 
debido a que necesito tener puntos 
para poder destacar y a veces no 
funciona mi señal o micrófono. 
12. Curiosidad, competitividad, porque 
se espera que al ver el cuadro de los 
mejores puntajes, ver su nombre 
ahí y si no está, seguir participando 
o estudiando para mejorar el 
puntaje. 
13. Curiosidad, frustración. Debido a 
que, si te entras a la clase un minuto 
tarde o a la hora, ya no cuenta tu 
participación, siento que debo de 
participar por el incentivo y no por 
curiosidad o por iniciativa propia. 
Al principio, también no se podía 
ver bien si se te estaban contando 
los puntos o no, lo cual generaba 
incertidumbre y desmotivación, ya 
que no tenías el control de ello. 
14. Competitividad, frustración, al 
ambiente que ha se ha creado con 
otros amigos que también están 
llevando el curso. 
que, en algunas ocasiones, 
participo/llego temprano y, a pesar 
de ello, veo que otros compañeros 
que no participan están mejor 
posicionados que yo. 
11. Competitividad. Los primeros 
puestos varían luego de cada 
entrega que vale 20 000 puntos. 
12. Curiosidad, competitividad, 
felicidad Las ganas de obtener el 
premio. 
13. Curiosidad. Saber qué hacen los 
otros compañeros para obtener un 
mayor puntaje, ver qué se puede 
replicar. 
14. Competitividad, frustración, 
debido a que veo que las 
diferencias entre las mejores 
puntuaciones son muy cortas y 
debido a que a veces es difícil 
alcanzar a los que están en el top de 
las puntuaciones. 
15. Curiosidad, competitividad, pues 
nunca había experimentado un 
sistema de incentivos y, además, 
me gustaría ganar los puntos extra. 
16. Competitividad, felicidad, 
frustración. Soy una persona 
competitiva. Más que los 
incentivos como los puntos extras, 
me gusta ver mi nombre en los 
primeros puestos. Me da felicidad 
cuando aparecía y ahora que lo he 
dejado de ver, me frustra. Voy a 
volver a subir. 
17. Curiosidad, porque me genera 
curiosidad ser parte del taller de 
liderazgo 
observo en el top10, me emociono 
y me mantengo motivado para 
permanecer en el top10.  
9. Competitividad. Debido a que 
todos tienen las mismas 
oportunidades para obtener puntos. 
10. Competitividad, felicidad. Me da 
energía y motivación de despertar 
temprano y ganar puntos 
adicionales por participar en clase. 
Muy aparte que las clases son 
geniales, estos puntos te hacen 
estar siempre atento. 
11. Curiosidad, competitividad. Me 
gusta ver cómo voy con respecto a 
los demás y siento curiosidad del 
nivel al que llegaré. 
12. Curiosidad, competitividad. 
Porque es bueno incentivar a los 
alumnos a querer participar más y 
aprender. 
13. Competitividad. Por querer auto-
superarme y superar al resto. 
14. Curiosidad, competitividad, 
frustración. Cuando hay trabajos 
grupales, no todos se comprometen 
de igual forma; entonces, genera 
frustración, porque no obtienes la 
nota que se desea. Da curiosidad 
saber quién será Tigre de Bengala.  
Genera competitividad al querer 
ocupar primeros puestos. 
15. Curiosidad, felicidad. Es curioso el 
cambio de posiciones de todos y da 
felicidad cuando entras a los 10 
primeros porque es debido a tus 
logros. 
16. Curiosidad, competitividad. debido 
a que me motiva saber de qué se 
trata el taller de liderazgo, así como 
Porque a veces lo veo 
muy lejano llegar a los 
primeros puestos. 
Al no ver los resultados 
que pensé obtener. 
Felicidad 




Me genera curiosidad 
ser parte del taller de 
liderazgo. 
Competitividad 
Me gusta ver mi nombre 
en los primeros puestos. 
Frustración 
Debido a que siento que 
estoy avanzando y 
mejorando, pero no lo 
veo tan reflejado en mis 
puntos. 
Felicidad 
Cuando aparecía en la 




Es el primer curso en el 
que hacemos algo así. 




15. Competitividad, felicidad, 
frustración. Felicidad al ver mis 
logros, frustración al no poder 
sumar puntos algunos días y 
competitividad al saber que todos 
estamos en las mismas condiciones 
de alcanzar el más alto puesto. 
16. Curiosidad, al ver los cuadros 
semana a semana y cómo va el 
comportamiento de la clase. 
17. Me incomoda, porque yo participo 
en clase siempre y gente que nunca 
ha hablado tiene muchísimo más 
puntos solo porque en el control 
hizo una respuesta más que yo. 
18. Curiosidad, frustración. curiosidad 
por ver quiénes liderarán el ranking 
hacia el final del curso y frustración 
en caso no esté, se interprete como 
no conocimientos de la clase (no 
necesariamente por no participar 
constantemente no significa que no 
estemos atentos o involucrados). 
19. Competitividad, frustración. 
Debido a que el sistema de 
puntuación cuando varía es muy 
difícil de alcanzarlo. Por ejemplo, 
hubo una clase a la cual no pude 
asistir por problemas de salud y 
perdí 6000 puntos (que a menos 
que los que están en la cima de la 
pirámide no participen, no podré 
recuperar); y en la actividad de 
roleplay a mi grupo no le interesó 
mucho la actividad y perdí 10 000 
puntos. Por lo tanto, ahora voy 
atrás y no sé si pueda recuperar 
dichos puntos, lo cual me frustra un 
poco. 
18. Frustración, porque la primera 
parte del ciclo participe mucho en 
clase y ni siquiera figuré en la tabla. 
19. Competitividad. Se trata de puntos 
que todos desean obtener. 
20. Curiosidad, competitividad. El 
sistema, tiene recompensas 
interesantes y genera 
competitividad entre todos. 
21. Competitividad, ya que, como los 
puntajes están constantemente 
cambiando, es necesario que tengas 
que esforzarte para no te desplacen 
muy abajo. 
22. Curiosidad. Es interactivo, ya que 
cambia cada semana y eso genera 
curiosidad para conocer las nuevas 
posiciones e insignias acumuladas. 
23. Curiosidad, frustración, ansiedad. 
Al comienzo, estaba motivada y 
daba ganas de ganar más puntos. 
Sin embargo, no me gusta 
participar siempre en clase, solo 
cuando es necesario pero el 
incentivo lo valía. Después, como 
estos aumentan a la nota de 
controles, ya no representa un 
incentivo suficiente porque en ese 
rubro estoy bien. Luego, el hecho 
de que a veces el internet no 
funcione, resta puntos por 
puntualidad y ya sientes que vas 
muy rezagado. 
24. Curiosidad, competitividad.  
frustración. Al entorno que se crea. 
25. Frustración. Al inicio estaba 
motivado, pero luego al darme 
cuenta de las falencias del sistema 
realmente, ya no le doy prioridad a 
participar. Me avoco a sacar buenas 
sentir que varios de mis 
compañeros quieren alcanzar el 
mismo objetivo, potencia el 
esfuerzo. 
17. Competitividad, felicidad, porque 
me ayuda a medir mi desempeño en 
la clase 
18. Competitividad, felicidad, por el 
deseo de estar dentro de los mejores 
y superarme constantemente. 
19. Competitividad, porque cada 
semana se publica un ranking con 
los mejores puntajes. 
20. Competitividad. Como es público, 
te presiona más a resaltar. 
21. Curiosidad. Es el primer curso en el 
que hacemos algo así. 
22. Curiosidad. Sí me da curiosidad a 
avanzar, pero es raro si siento que 
ya no avanzo o ya no veo progreso 
como que me da sensación de "ya 
fue". 
23. Curiosidad, Frustración. Me 
interesa saber cómo este programa 
demuestra cuánto aprendemos y 
aplicamos del curso, y a la vez, al 
no participar mucho me puede 
llegar a frustrar. 
24. Curiosidad. Es la primera vez que 
participo en un sistema similar. 
25. Competitividad, felicidad, 
frustración. debido a que siempre 
se busca estar en los primeros 
lugares y todos apuntan a eso 
entonces hay competencia. 
demuestra cuánto 
aprendemos y 
aplicamos del curso. 
Competitividad 
Porque veo el ranking y 
no quisiera quedarme 
fuera. 
Me da energía y 
motivación de despertar 
temprano y ganar 
puntos adicionales por 
participar en clase y 
aprender. 
A que como es público 
te presiona más a 
resaltar. 
Frustración 
Me frustro cuando veo 
que hay demasiada 
diferencia entre mi 
puntuación y la 
puntuación más alta, 
porque siento que nunca 
la voy a alcanzar 
Felicidad 
Cuando obtengo 
puntaje y me observo en 
el top10, me emociono 
y me mantengo 
motivado para 
permanecer en el top10. 
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20. Competitividad. Todos desean 
ganarse los puntos, por lo que a 
veces en el tema de las 
participaciones, al prender el 
micro, debes ser rápido para que no 
te ganen la idea que vas a comentar. 
21. Curiosidad, competitividad, 
frustración. Ganas de ser la mejor y 
ser primera. Asimismo, demostrar 
mis conocimientos y verlos y que 
otros vean mis resultados. A veces 
un poco frustrada al no ver los 
resultados que pensé obtener. 
22. Curiosidad, frustración. He 
participado varias veces y estado 
presente a la hora y durante las 
primeras tres semanas obtuve 0 
puntos. Me desmotivó a ganar 
puntos, pero a pesar de eso sigo 
participando, ya que permanece la 
motivación por aprender :) 
23. Competitividad, felicidad. Debido 
al deseo de llegar al primer nivel. 
24. Curiosidad, competitividad. Siento 
que nos comparan directamente. 
Además, me encuentro en el 
segundo puesto, siento que podría 
llegar al primero. 
25. Competitividad, ya que los 
beneficios son geniales y 
motivadores. Se busca obtener un 
buen resultado; por tanto, existe 
competencia para también llegar al 
objetivo y recibir los incentivos. 
 
notas en las evaluaciones, que es lo 










a los estudiantes 











1. ¿Cuál es la 
historia 





1. Al sistema de incentivos que tiene 
la fuerza de ventas. 
2. Pretende simular los incentivos que 
se les da a las fuerzas de ventas 
muchas veces en una empresa. 
3. Pretende estimular la participación, 
el debate y competitividad. 
4. Pretende ponernos en una situación 
real, como una simulación de un 
modelo de incentivos en una fuerza 
de ventas de una empresa x. 
5. Pretende simular un sistema de 
incentivos de la vida real para los 
vendedores en empresas, para ver 
su avance en cuanto a sus cuotas y 
metas y generar esa motivación 
interna de mejorar y avanzar. 
6. Un sistema de incentivos de la 
fuerza de ventas. 
7. Un sistema de incentivos de ventas 
real. 
8. Un sistema de incentivos de una 
empresa 
9. Llegar a ser tigre de bengala. 
10. Los incentivos que se dan a una 
fuerza de venta para que logre su 
objetivo o cuota. 
11. Simula los incentivos que en la 
vida real obtienen la fuerza de 
ventas dependiendo de sus logros 
alcanzados. 
12. Como si fuéramos vendedores de 
una compañía y el mejor recibiría 
1. Sistema de compensación de 
vendedores en una empresa real. 
2. El performance de un agente 
comercial. 
3. Pretende simular un equipo de 
ventas. Guiando a la acción 
(puntualidad y asistencia) y los 
resultados (notas en trabajos y 
controles). 
4. Pretende simular un sistema de 
incentivos en un escenario real, de 
manera que podamos percibirlo y 
asociarlo clase a clase. 
5. Un equipo de ventas. 
6. El sistema real de cómo trabaja un 
vendedor. 
7. Pretende simular el sistema de 
incentivos que tienen los 
vendedores en las empresas reales. 
8. Se busca tener una visión y 
experiencia concreta de un sistema 
de incentivos en un equipo 
comercial. 
9. Simula una competencia. 
10. Asimilar un verdadero plan de 
incentivos de alguna empresa 
grande. 
11. Pretende imitar un sistema de 
incentivos de una fuerza de ventas 
aplicada a una empresa. 
12. Al de un incentivo de ventas real. 
13. Pretende simular como funciona un 
sistema de incentivos en la vida 
1. El sistema real de incentivos de una 
empresa. 
2. Un plan de manejo de equipos 
comerciales. 
3. A como se vive un sistema de 
incentivos en una fuerza de ventas. 
4. Un sistema de incentivos real de 
una fuerza de ventas de una 
empresa. 
5. A un caso de sistema de incentivos 
real en una empresa. 
6. A un sistema de incentivos de 
ventas de la vida real. 
7. El sistema de incentivos de una 
fuerza de ventas. 
8. A un verdadero sistema de 
incentivos que maneja una empresa 
con sus vendedores. 
9. Se pretende imitar el sistema de 
incentivos de ventas, donde el 
Tigre de Bengala representa al 
mejor vendedor. 
10. A la aplicación en la fuerza de 
ventas para poder motivar y 
generar un cambio positivo en las 
acciones de los vendedores. 
11. Un sistema de incentivos de ventas 
real. 
12. A un equipo comercial, lo cual hace 
el aprendizaje más real. 
13. A un sistema de incentivos real. 
14. Al sistema de incentivos de las 
empresas. 
1.a entrevista 
Pretende ponernos en 
una situación real, como 
una simulación de un 
modelo de incentivos en 
una fuerza de ventas. 
2.a entrevista 
Pretende simular un 
equipo de ventas, que 
guía a la acción 
(puntualidad y 
asistencia) y los 
resultados (notas en 
trabajos y controles). 
3.a entrevista 
A la aplicación en la 
fuerza de ventas para 
poder motivar y generar 
un cambio positivo en 
las acciones de los 
vendedores. 
Pretende simular a la 
competencia que habría 





reconocimientos como el vendedor 
del mes. 
13. La experiencia de la fuerza de 
ventas. 
14. Pretende simular un sistema de 
incentivos de un vendedor, siendo 
el más alto puesto el Tigre de 
Bengala. 
15. Creo que el principal objetivo es 
tener un ejemplo práctico de cómo 
funciona la motivación en equipo 
de ventas. 
16. Los bonos salariales que reciben 
los vendedores conforme llegan a 
nuevas escalas de volúmenes de 
venta 
17. Un equipo de ventas que tiene que 
llegar a cierta cuota. 
18. Pretende simular un sistema de 
compensación para una fuerza de 
ventas. 
19. Que los alumnos presten atención 
al curso y hacer las clases más 
dinámicas. 
20. Uno es parte de un equipo de ventas 
y rige el reconocimiento de su 
performance en base a incentivos 
por su desenvolvimiento. 
21. Rankings de las mejores ventas o 
del mejor vendedor. 
22. Competitividad como en los 
equipos de ventas de empresas 
reales. 
23. Motivar a una fuerza de ventas 
constantemente; por eso se 
actualiza el sistema 
frecuentemente. 
24. Pretende simular un verdadero 
Sistema de incentivos que emplean 
las empresas actualmente. 
real; claro, que en este caso no hay 
incentivos negativos. 
14. Pretende que aprendamos y que 
participemos en las clases. 
15. Simula incentivos de puntos de 
ventas. 
16. Un sistema de incentivos real. 
17. El sistema de incentivos de las 
empresas, técnicas aplicadas a 
vendedores. 
18. Una fuente de motivación para una 
fuerza de ventas. 
19. Un sistema de incentivo de venta 
real, vivir la experiencia. 
20. Vivir la experiencia de la fuerza de 
ventas. 
21. Pretende simular la competitividad 
y cómo en las organizaciones 
manejan un sistema de incentivos. 
22. Pretende simular un sistema de 
incentivos de una fuerza de ventas. 
23. Sistema de incentivos en las 
empresas. 
24. Sistema de incentivos para obtener 
un desempeño especifico en la 
fuerza de ventas. 
25. Incentivos de vendedores reales. 
 
15. Pretende ser un ejemplo práctico de 
cómo se crea y funciona un sistema 
de incentivos dentro de un equipo 
de ventas. 
16. La simulación de un sistema de 
incentivos dentro de una empresa 
real. 
17. Un verdadero sistema de incentivos 
de una empresa. 
18. Un equipo competitivo de ventas. 
19. Pretende simular cómo se realizan 
los sistemas de incentivos en las 
organizaciones y grupos de ventas. 
20. Incentivo de ventas del plan de 
compensaciones. 
21. Un equipo de ventas. 
22. Simular un equipo de ventas que 
consigue objetivos. 
23. El plan de incentivos de un equipo 
de ventas. 
24. Pretende simular a la competencia 
que habría en una fuerza de ventas. 
25. Pretende simular un equipo de 
ventas de una empresa real y su 




25. Entiendo que es similar a un 
sistema de incentivos en una 
empresa. Donde se dan 
recompensas y reconocimientos a 
vendedores. 
 




a los estudiantes 






progreso en el 
Sistema de 
Incentivos. 
1. ¿De qué 
manera conoce 
su progreso en 
el Sistema de 
Incentivos? 
1. A través del ranking. 
2. Las calificaciones están en el APP 
ClassDojo. 
3. De acuerdo a un tablero de 
posiciones, semana a semana. 
4. Por los reportes que manda el 
profesor. 
5. A través de la APP ClassDojo. 
6. A través de la tabla de 
puntuaciones. 
7. Classdojo, conteo propio. 
8. El profesor nos comunica a través 
de WhatsApp o BB. 
9. Entro a Classdojo desde la web 
para ver mi puntaje y, además, 
reviso en Blackboard la tabla de 
puntuaciones que sube el profesor. 
10. Con una APP, vía web y a través de 
WhatsApp con el feedback del 
profesor. 
11. Publicaciones del profesor. 
12. A través del aplicativo Classdojo. 
13. Por medio de la retroalimentación. 
14. Entrando a la página web y también 
a través de los informes semanales 
o intersemanales que son enviados 
1. En la APP, aunque no me aparecen 
los puntos ni el ranking respecto al 
resto de compañeros solo mis 
insignias. 
2. Por el ranking. 
3. En base a las actualizaciones que 
sube el profesor. No entendí cómo 
revisarlo en ClassDojo. 
4. Resultados semanales. 
5. A través de los anuncios del 
profesor. 
6. Cada semana el docente sube por el 
Blackboard la tabla de las 10 
primeras posiciones, además que se 
comparte en WhatsApp y en 
Classdojo. 
7. Por las actualizaciones que manda 
el profesor cada semana. 
8. Cada semana cuando el profesor 
cuelga la lista de los 10 primeros, 
reviso la web de Classdojo para ver 
mi puntaje. También, con el correo 
que envía el profesor sobre 
insignias obtenidas. 
9. Veo los puntos acumulados y los 
comparo con las otras personas. 
1. Retroalimentación por parte del 
profesor. 
2. Me lo mandan por correo. 
3. A través del ranking y a través de 
ClassDojo. 
4. Por ClassDojo y lo que se colgaba 
en el grupo de WhatsApp. 
5. Con los reportes semanales que 
realiza el profe en el grupo de 
WhatsApp. 
6. Semanalmente en el ClassDojo y 
WhatsApp. 
7. ClassDojo, pero no sirve porque se 
vence la sesión y enlace. En nuestro 
grupo, solo nos guiamos de los 
correos del profesor. 
8. Semanalmente se publica el 
ranking top10. 
9. A través del aplicativo, página web 
o tablas que envía el docente 
encargado. 
10. Mediante los correos del profesor y 
la app de ClassDojo, así como 
WhatsApp, ya que siempre nos está 
informando. 
11. A través de reportes del profesor y 
de ClassDojo. 
1.a entrevista 
De acuerdo a un tablero 
de posiciones semana a 
semana. 
A través de la APP 
ClassDojo 
El profesor nos 
comunica a través de 
WhatsApp o BB. 
2.a entrevista 
El correo que envía el 
profesor sobre insignias 
obtenidas. 
3.a entrevista 
A través del ClassDojo 
y el tablero que se pasa 
en WhatsApp o por 
correo. 
Semanalmente, se 





por WhatsApp o publicados en el 
aula virtual. 
15. Por la página web de Classdojo. 
16. A través de las publicaciones del 
profesor. 
17. A través de la web de ClassDojo. 
18. La página de Classdojo, sin 
embargo, solo muestra el total 
(debería mostrar la ganancia 
independiente por clase y el 
motivo). 
19. Por los puntos obtenidos y ranking 
en el tablero. 
20. ClassDojo y anuncios del profesor 
21. A través del APP. 
22. Entro al APP y lo que cuelga en el 
chat de WhatsApp. 
23. Semanalmente, se publica el top 10 
y se actualiza el puntaje obtenido 
en la página. 
24. Con las actualizaciones del 
profesor. No tengo buen acceso por 
Classdojo. 
25. A través de la tabla de posiciones 
que se cuelga en el aula virtual de 
la universidad. Por ClassDojo. De 
igual forma, por WhatsApp. 
10. Semanalmente se publica el top 10 
y en la aplicación Classdojo se 
puede ver el puntaje. 
11. Gracias a los resúmenes semanales 
o a través de la página web. 
12. El profesor publica el progreso 
cada semana. 
13. A través de los puntos actualizados 
en el aplicativo ClassDojo. 
14. Por la aplicación ClassDojo, sin 
embargo, es incómodo entrar ya 
que es con un código que cambia. 
15. Con la APP ClassDojo, la cual 
tiene problemas porque no refleja 
los puntos a menos que accedas 
desde PC. 
16. A través de las publicaciones del 
profesor. 
17. ClassDojo, correo, cuadro del 
profesor. 
18. Por correo y WhatsApp de la clase. 
19. Mediante la APP ClassDojo y los 
correos del profesor. 
20. Entro al APP. 
21. A través de ClassDojo, versión 
web. 
22. Por ClassDojo y por el top que se 
publica en el espacio de 
contenidos. 
23. El profesor sube la actualización en 
Blackboard y lo comunica por el 
grupo de WhatsApp. 
24. Por la tabla que publica en el grupo 
de WhatsApp. 
25. Publicaciones de WhatsApp. 
12. A través del ClassDojo y el tablero 
que se pasa en WhatsApp o por 
correo. 
13. ClassDojo y a través de correos del 
profesor.  
14. Mensajes de WhatsApp del 
profesor. 
15. Con el feedback semanal que el 
profesor da. 
16. Informes semanales presentados 
por el profesor. 
17. El profesor publica los resultados 
cada semana. 
18. Con el ranking. 
19. A través de la aplicación ClassDojo 
y el reporte del profesor. 
20. Con las publicaciones del profesor 
en el chat del salón. 
21. A través de las publicaciones del 
profesor. 
22. Viendo los cuadros que publica el 
profesor. 
23. A través del APP, van variando las 
medallas. 
24. A través de la aplicación 
ClassDojo. 











a los estudiantes 




El estudiante se 
esfuerza por 
superar los retos 
del Sistema de 
Incentivos. 




superar en el 
Sistema de 
Incentivos? 
2. ¿Cómo logras 
superar estos 
retos? 
1. Participar en clase, llegar puntual y 
sacar buenas notas. 
2. Tengo que superar cada nivel, 
desde Gato Plateado a Tigre de 
Bengala. 
3. Esforzarse, organizarse y demás 
para poder estar dentro de las 
mejores insignias. 
4. Asistir puntualmente, participar y 
destacar en las actividades o 
trabajos que hagamos. 
5. Participación en clase, buenas 
intervenciones, buenos controles. 
6. Participación, puntualidad, casos, 
trabajos. 
7. Constante participación, tener 
buenas notas en los controles y 
actividades. 
8. Participar más en clase, pero 
diciendo algo importante y no solo 
hablar por hablar. 
9. El principal reto es el esfuerzo y 
tiempo que tienes que dedicar para 
hacer el mejor trabajo posible, pero 
aun así puedes no conseguirlo. 
10. Ser puntual en clases y tener 
participación activa en estas 
11. Mi participación, porque no lo he 
hecho hasta el momento; tal vez me 
siento presionada a participar. 
12. Los retos son superar los distintos 
niveles de tigres que son las 
categorías indicadas para los 
vendedores y buscar llegar al 
1. Conseguir más puntos. 
2. Participar, llegar puntual, entregar 
buenos trabajos. 
3. Hacer un buen trabajo grupal y la 
puntualidad. 
4. Participar más, hacer un buen 
trabajo. 
5. Debo ser puntual, participar en 
clase y dar lo mejor en cada 
ejercicio que dejan para desarrollar. 
6. Participación. 
7. Ser la mejor en el desarrollo de los 
casos y evaluaciones. 
8. Participar, llegar temprano, hacer 
los mejores trabajos. 
9. Participación y buenas 
calificaciones en los trabajos de 
clase. 
10. Participar, llegar temprano, sacar la 
mejor nota en los trabajos. 
11. Que pese a todo mi esfuerzo puede 
que no consiga los puntos. 
12. Los niveles del Sistema de 
incentivos, Los últimos tres niveles 
te otorgan 6 puntos. 
13. Las actividades son los roleplay, 
participación en clase, puntualidad, 
controles, avances del trabajo final 
y casos. 
14. La dificultad para recuperar puntos 
cuando se pierde en actividades de 
trabajo en grupo, porque no todos 
se esfuerzan de la misma manera. 
1. Participar más en clase. 
2. Casos, roleplay, controles. Los 
logros estudiando mucho y 
prestando atención a clases. 
3. Cumpliendo las actividades 
establecidas. 
4. El primero es conseguir la mayor 
nota en los trabajos que es lo que 
más pesa y solo se consigue 
esforzándose y cumpliendo con 
todos los criterios que el 
profesor da para cada trabajo. 
5. Con porcentajes de puntos, sea 
por participación / asistencia. 
6. Los retos son aprobar con más de 
18 (se ajustó la regla inicial) 
participar y ser puntual. Lo 
logras estudiando o liderando el 
grupo. 
7. Llegar puntualmente a clases. 
Participación en clase. Sacar 
calificaciones altas para obtener 
puntos extras. Trato de lograr 
superarlos levantándome súper 
temprano y leyendo, estudiando 
para mis controles. Sin embargo, 
como mencioné, por un tema de 
conexión, a veces me es 
imposible. 
8. Mejorar el desempeño en el 
curso, participando, estudiando, 
llegando temprano. 
9. Lograr el mayor puntaje posible, 
lo cual se logra con 
1.a entrevista 
Participar en clase, 




buenas notas en los 
controles y actividades. 
El principal reto es el 
esfuerzo y tiempo que 
tienes que dedicar para 
hacer el mejor trabajo 
posible. 
2.a entrevista 
Ser la mejor en el 
desarrollo de los casos y 
evaluaciones. 
Las actividades son los 
roleplay, participación 
en clase, puntualidad, 
controles, avances del 
trabajo final y casos. 
3.a entrevista 
Lo logras estudiando o 
liderando el grupo. 
Mejorar el desempeño 






máximo nivel de Tigre de Bengala. 
Esto solo se logrará participando en 
clase, estando puntualmente, 
haciendo los casos y controles de 
lectura. 
13. Sobre todo, las actividades llevadas 
en clase, además de investigar 
sobre los temas que se 
desarrollarán para tener una ventaja 
competitiva sobre los demás 
compañeros. 
14. Participación, puntualidad, trabajos 
y evaluaciones 
15. Solo sacarme buena nota en 
exámenes y presentación de 
trabajos porque veo que la 
participación no es importante. 
16. Participación, puntualidad, 
controles de lectura, y otras 
actividades en clase, 
17. Creo que la diferencia de puntos 
que se pueden ganar hace que sea 
muy difícil para otros alcanzar a los 
que están en la cima de la pirámide. 
Además de que al ver que estás 
muy atrás en la lista, te desmotivas. 
18. Buenas notas en controles, 
participación en clase, llegar 
puntual. 
19. Estar participando bastante para 
ganar más puntaje. 
20. Puntualidad y realizar un excelente 
trabajo en las actividades grupales. 
21. Controles, trabajos, participación. 
22. Cumplir con las metas para llegar a 
los puntos (estar temprano, 
participar). 
23. Continua participación en clase, 
puntualidad y lograr 20 como nota 
en los exámenes. 
Otro reto es el adicional en la nota 
de controles. 
15. Participar constantemente en clase, 
puntualidad y entrega de trabajos 
para subir de nivel. 
16. Puntualidad, asistencia, controles, 
casos y presentaciones parciales 
del trabajo. 
17. Trabajos que se realizan en clase, 
controles, puntualidad. 
18. No me parece que los puntajes 
asignados correspondan al esfuerzo 
que se le da al curso. 
19. Niveles a alcanzar que conllevan a 
la obtención de puntos. 
20. Participación / hacer un buen 
roleplay / realizar un excelente 
control de lectura / asistencia/ 
impecables entregables, etc. 
21. Tratar de realizar un trabajo con la 
mayor calidad, ya que así puedes 
obtener más puntos. 
22. Controles, casos, actividades 
académicas, participación y 
puntualidad. 
23. Las actividades de clase como estar 
a tiempo, participar, sacar las 
mejores notas en controles, en 
trabajo grupal, roleplay, etc. 
24. Las evaluaciones. 
25. Participación en clase, buenas 
intervenciones, controles de 
lectura. 
 
participación, puntualidad y 
notas altas en los exámenes. 
Logro superar estos retos 
esforzándome y prestando 
atención a clase. 
10. Los retos son presentar los 
trabajos lo más detallado y 
ordenado posible, llegar 




11. A) Puntualidad y participación 
B) Programándome y 
levantándome con anticipación. 
12. Notas perfectas en los controles, 
además de puntualidad y 
participación. 
Los retos se logran repasando las 
lecturas y atendiendo en las clases.  
13. Un buen resultado en los 
controles como una nota de 20, 
participar mucho y asistir a 
tiempo. Levantando te a tiempo, 
leer antes de la clase y estar 
atento a todo.  
14. a. Participación, puntualidad, 
casos, roleplay, control, 
trabajos. 
b. Estudiando, trabajando en 
equipo. 
15. Hay casos, controles, entregas 
del trabajo integrador, 
participación y puntualidad. Se 
supera dependiendo de la 
actividad; puede ser leyendo las 
lecturas y estudiando, 
contribuyendo a la clase con 
opiniones, etc. 
Los retos se logran 
repasando las lecturas y 




24. Puntualidad, participación, 
controles y trabajos. 
25. Bueno, existe una tabla de puntos 
donde te permite saber el puntaje 
que tienes, a lo que corresponde. 
Por ejemplo, hasta 40 000 puntos 
pertenece a 1 pto. sobre la nota de 
lectura. Luego, hasta 60 000 
corresponde a 1.5 ptos. sobre la 
lectura y más de 160 000 
corresponde a  6ptos sobre lectura 
y ser líder del taller. 
 
16. Mantener el nivel de 
competencia. 
17. Puntualidad, notas, 
participación, asistencia, 
controles. 
18. Estar dentro de los primeros en 
el ranking, pues significa un 
mayor reconocimiento en cuanto 
al esfuerzo y alcance obtenido. 
Se logra con puntualidad, 
participación, notas obtenidas en 
trabajos/casos/evaluaciones. 
19. Se debe de superar diversos 
niveles, desde Gato Plateado 
hasta Tigre de Bengala. Planeo 
superarlo teniendo mayor 
participación en las actividades 
de la clase. 
20. a. Las participaciones para poder 
ir subiendo de puntaje. 
b. Trato de escribir por el chat del 
salón. 
21. Participar y sacar buenas notas. 
Con esfuerzo. 
22. Constancia. Con más constancia. 
23. Controles, participación, etc. Se 
logra cada una a partir de un 
seguimiento al calendario de 
clases y los entregables. 
24. Los retos son alcanzar más 
insignias a través de la 
puntualidad, participación en 
clase, control y otros.  
25. Como explique anteriormente, 
se debe participar 
constantemente y tener buenas 
notas en los controles para ir 









a los estudiantes 




El estudiante se 
motiva con la 
competencia 
generada por el 
Sistema de 
Incentivos. 






1. El ranking me motiva a competir. 
2. Porque mientras más puntos logras, 
mayores recompensas te llevas. 
Además, motiva estar en los 
primeros puestos. 
3. Pues deseo obtener un alto puntaje 
con el fin de obtener mejores notas. 
4. Ser parte de los tres primeros que 
lidera el trabajo integrador. 
5. Por el hecho de poder ganar una 
posición o estar entre los mejores y, 
al final, tener la recompensa de 
liderar el taller de liderazgo. 
6. Al inicio motivada, porque se 
pensó que cada quien iba a 
acumular puntos desde que se 
obtiene la nota 17 a +. 
7. Debido a que busco mayor puntaje, 
me motiva a seguir participando. 
8. En mejorar las notas, no quedarse 
atrás con respecto a los demás 
alumnos. 
9. Me alegra ver que obtengo puntos 
por mi esfuerzo. 
10. Porque siento que repercute en mi 
nota final. 
11. Me motiva con los puntos extras en 
los controles y el 20 en la última 
parte de curso. 
12. En leer, escuchar, estar atenta en 
clases. 
13. Por los reconocimientos. 
14. Debido a que hay un incentivo que 
nos interesa a todos los 
1. Quieres ganarle al resto y superarte 
a ti mismo. 
2. Por querer aparecer en el ranking y 
ganar puntaje. 
3. Quiero ser siempre los primeros 
puestos, me enorgullece. 
4. El hecho de pertenecer al taller de 
liderazgo. 
5. Por la recompensa que tiene, si bien 
es cierto, la nota es un indicador, 
me gusta que este indicador sea alto 
(nota). 
6. Para estar entre los primeros y ser 
líder en el taller. 
7. En particular, no me motiva a 
competir mucho puesto considero 
que lo importante es aprender en 
este escenario. Sin embargo, sí es 
reconfortante obtener puntos por 
ser el mejor grupo en el trabajo o 
haber obtenido una de las mejores 
notas. 
8. Porque mientras mejor sea mi 
desempeño, mejor será mi 
puntuación. 
9. Me motiva a estar más atento a 
clase, pues así podré tener una 
buena participación y un excelente 
desarrollo del examen. 
10. Ya que todos tienen la misma 
oportunidad de alcanzar las 
máximas medallas. 
11. Me da satisfacción saber que mi 
nombre está sobresaliendo. 
1. Esforzándome más para subir de 
nivel. 
2. Realmente no me motiva mucho. 
3. Veo que hay premios y que además 
hay un ranking. 
4. Para obtener los puntos. 
5. Los puntos te dan mayor nota y por 
un 20 vale totalmente la pena 
competir y obtener más puntos. 
6. La recompensa de los puntos. 
7. Por los puntos adicionales. 
8. Regular. No soy una persona que le 
guste competir, más me gusta 
escuchar que intervenir en una 
clase. Solo si es que tengo una duda 
extrema, pregunto. 
9. En el sentido que es un ranking 
donde nos ponen a todos a 
competir. 
10. Me motiva a ser más competitivo y 
a esforzarme más. 
11. Creando nuevas actividades cada 
día de clase. 
12. Ganar y estar en la tabla de mejores 
posiciones. 
13. Me ayuda a compararme con los 
demás alumnos, viendo 
oportunidades de mejora y 
deseando quedar mejor en el 
ranking 
14. A poder obtener un mejor 
promedio en el curso y a aprender. 
15. Querer tener más puntos que el 
resto. 
1.a entrevista 
El reconocimiento del 
tablero del ranking es 
importante y hace que 
uno se esfuerce más con 
tal de aparecer allí. 
Porque mientras más 
puntos logras, mayores 
recompensas te llevas.  
Me alegra ver que 
obtengo puntos por mi 
esfuerzo. 
Me motiva a esforzarme 
más, pues la 
recompensa (puntos 
extras) es algo muy 
beneficioso. 
2.a entrevista 
Quieres ganarle al resto 
y superarte a ti mismo. 
Quiero ser siempre los 
primeros puestos, me 
enorgullece. 
Me motiva a estar más 
atento a clase, pues así 
podré tener una buena 
participación y un 
excelente desarrollo del 
examen. 
Me da satisfacción 




competidores; esto hace que todos 
realicen su mejor esfuerzo para 
poder obtener el incentivo. 
15. A levantarme más temprano, hacer 
mejor mis controles. 
16. Mostrado los avances que vas 
llevando cada día o semana, 
demuestra que puedes subir o bajar 
fácilmente. 
17. No solo por la ponderación en la 
calificación, sino porque representa 
el grado de involucramiento en el 
curso. 
18. El top 10 de la pirámide te hace ver 
que no estás yendo muy bien y que 
hay otros que lo hacen mejor que 
tú, además de los incentivos 
respecto a la calificación. 
19. El poder compararte con tus 
compañeros. 
20. El reconocimiento del tablero del 
ranking es importante y hace que 
uno se esfuerce más con tal de 
aparecer allí. 
21. Dando mi 100% para verlo en el 
ranking. 
22. Te pone retos u objetivos que, de 
cumplirse, obtienen recompensa. 
23. Más que usar puntos para los 
controles, es el ver mi nombre en 
una tabla y que tengo buen 
desempeño. 
24. Me motiva a esforzarme más, pues 
la recompensa (puntos extras) es 
algo muy beneficioso. 
25. Creo que puedo ser el número 1 y 
quiero hacerlo para tener el 
reconocimiento. 
12. Para poder obtener puntos 
adicionales para el promedio de 
controles. 
13. Participando. 
14. El deseo de obtener la mejor nota. 
15. Antes, era un tema de que soy 
competitiva y te atrae ser los 
primeros puestos. Luego, como el 
incentivo no es lo suficientemente 
fuerte y estás muy abajo de la lista, 
ya no motiva. 
16. Buscando ser el grupo más 
eficiente. 
17. Me motiva a competir con uno 
mismo. 
18. No me motiva. 
19. Porque los resultados se muestran 
cada semana ante todo el salón. 
Puntos adicionales en mi promedio 
de controles. 
20. Debido a que ofrece un sistema de 
beneficios atractivo y además de 
que presenta un top que es visible 
para todos. 
21. Porque me hace esforzar más para 
ganar insignias y superar al resto y 
a mí misma. 
22. A no quedarme atrás. 
23. Por los reconocimientos. 
24. Porque mientras más insignias 
ganes, más recompensas obtienes. 
25. Porque me gustaría tener puntos 
adicionales en mi nota de controles. 
 
16. Las ganas de querer ganar y ser 
primeros puestos. 
17. En particular, me motiva a 
competir por lo puntos en los 
controles que cada nivel otorga. 
18. La curiosidad y nivel de 
reconocimiento dentro de la clase. 
19. Me da satisfacción. 
20. Impulsándome a revisar el 
contenido de las clases y 
participando. 
21. Las categorías y premios que tiene 
cada uno, te motiva a ir subiendo. 
22. Al ver los resultados de los demás 
compañeros. 
23. Porque da cierta sensación de 
logro. 
24. No suelo participar mucho, así que 
en mi caso veo alcanzable los 
puntos relacionados a los controles 
de lectura y entregas de trabajos 
escritos (el roleplay, entregas 
parciales, etc.). 
25. Debido a los puntos que podríamos 
incrementar al promedio de control 
de lectura. 
 
Me motiva a competir 
con uno mismo. 
Porque los resultados se 
muestran cada semana 
ante todo el salón. 
Debido a que ofrece un 
sistema de beneficios 
atractivo y además de 
que presenta un top que 
es visible para todos. 
Porque me hace 
esforzar más para ganar 
insignias. 
3.a entrevista 
Me motiva a ser más 
competitivo y a 
esforzarme más. 
A poder obtener un 
mejor promedio en el 
curso y a aprender. 
Porque da cierta 
sensación de logro. 










a los estudiantes 









n que recibe del 
docente. 
1. ¿De qué 
manera la 
retroalimentaci




o en el curso? 
1. Porque te hace dar cuenta cómo 
estás trabajando en el curso y me 
motiva a mejorar. 
2. Considero que cuando muestra los 
resultados del ranking, me ayuda a 
ver cómo se encuentran ubicados el 
resto de compañeros de la clase y, 
por tanto, esforzarme más para 
también encontrarme en el ranking. 
3. Permite mantenernos motivados y 
seguir mejorando semana a 
semana. 
4. En realidad, más que la 
retroalimentación del docente, es la 
de la misma tabla de incentivos. 
5. Si hubiese feedback, nos serviría 
mucho. Varios de mis compañeros 
consideramos que los grupos de 
trabajo no están bien balanceados y 
hay varios "free riders" que se 
llevan el mérito del esfuerzo de 
otros. 
6. El feedback es bienvenido para 
mejorar día a día en el curso. 
7. Las recomendaciones del profesor 
motivan a mejorar el trabajo. 
8. Me permite evaluar de qué manera 
estoy aprendiendo mejor. 
9. Me indica si aún debo mejorar o 
participar más para poder 
encabezar la lista. 
10. Al subir los puntajes, soy 
consciente de mi posición y del 
esfuerzo que tengo que hacer. 
1.  Mejora el sistema. 
2. Con los comentarios en la revisión 
de los trabajos o en base a su 
experiencia. 
3. El sistema me sirve para darme 
cuenta del empeño que estoy 
aplicando. Cuando otras personas 
consiguen mejores resultados 
significa que es posible y que yo no 
lo estoy haciendo. 
4. En cuanto a motivación y 
aprendizaje. 
5. Es útil saber cuántos puntos 
acumulados voy y cuantos me 
faltan para llegar a determinado 
nivel. 
6. El docente constantemente está 
incentivando a la participación, 
recalcando los beneficios del 
sistema de incentivos y nos motiva 
a realizar las actividades. 
7. No mucho. 
8. El profesor siempre está motivando 
la participación y acumulación de 
puntos que puede generar mayor 
interés en la obtención de puntos 
semanales. 
9. Puedo darme cuenta en qué estoy 
fallando y hacerlo mejor. 
10. La retroalimentación es muy 
buena, me ha permitido esclarecer 
diversos temas, lo cual me sirve 
para los exámenes. 
1. Conocer donde estoy en la tabla de 
posiciones para mejorar. 
2. En bastante medida porque lo tomo 
en consideración siempre. 
3. Me permite ver si tengo que 
participar más o de qué manera 
puedo conseguir más puntos. 
4. Darles mayor peso a las actividades 
con más puntaje. 
5. Dar el feedback semanal me ayuda 
a saber si estoy en buen camino 
para sacar la mejor nota posible en 
el curso. 
6. Puede analizar nuestro desempeño 
bajo diferentes indicadores. 
7. Bastante, sus videos y casos son 
interesantes. Me gusta escucharlo. 
8. Más o menos. Si no te ves en el 
ranking en las 10 primeras 
posiciones dejas de tratar, sientes 
que ya no tiene sentido. 
9. Es de mucha ayuda, pues te brinda 
una mejor perspectiva de tu 
desarrollo en el curso.  
10. Permite descubrir mis errores y 
corregirlos, adoptar nuevos puntos 
de vista y visualizar mis fortalezas. 
11. La comunicación activa que tiene 
con nosotros nos permite estar 
informados y saber nuestro 
progreso por lo que podemos saber 
en qué aspecto cambiar o mejorar. 
12. Me hace dar cuenta principalmente 
de la participación en clase. 
1.a entrevista 
Porque te hace dar 
cuenta cómo estas 
trabajando en el curso y 
me motiva a mejorar. 
Considero que cuando 
muestra los resultados 
del ranking, me ayuda a 
ver cómo se encuentran 
ubicados el resto de 
compañeros de la clase 
y, por tanto, esforzarme 
más para también 
encontrarme en el 
ranking. 
Al subir los puntajes soy 
consciente de mi 
posición y del esfuerzo 
que tengo que hacer. 
Me permite analizar 
estrategias y ver 
posibles mejoras en mi 
puntaje. 
2.a entrevista 
Es útil saber cuántos 
puntos acumulados voy 
y cuantos me faltan para 
llegar a determinado 
nivel. 





11. La retroalimentación recibida en el 
avance del trabajo final me es útil 
para aclarar conceptos. 
12. Para saber en qué cosa debemos 
mejorar y ya no cometer los 
mismos errores la próxima vez. 
13. Debido a que puede mostrarte las 
fallas que tienes y así poder 
corregirlas. 
14. La retroalimentación me ayuda a 
consolidar mejor los conceptos y 
cómo estos se aplican. 
15. Me ayuda a direccionar y aterrizar 
aprendizajes. 
16. Me recuerda que el curso es 
constantemente calificado y 
monitoreado. 
17. Me permite conocer si es que debo 
esforzarme más en mi 
participación. 
18. Me permite mejorar las actividades 
en el futuro. 
19. Permite saber los puntos 
importantes. 
20. Aporta y corrige pensamientos que 
tenía de ciertos temas 
fundamentales con teoría y casos 
prácticos. 
21. Permite que el docente entienda si 
realmente el sistema que utiliza es 
eficiente. 
22. Ayuda mucho; en algunos casos 
tenemos un punto de vista como 
grupo de estudiantes, pero el 
aterrizarlo con la experiencia 
mejora el entendimiento del curso. 
23. Permite que tenga una idea clara 
sobre mi intervención; al mismo 
tiempo, me motiva a continuar 
participando. 
11. Me aclara algunas dudas, lo que 
permite poder entender las clases 
posteriores. 
12. Veo en que puesto estoy y voy 
avanzando o veo que me falta para 
mejorar. 
13. Permite saber en qué actividades 
debo mejorar, cuáles son los temas 
que se debe profundizar más. 
14. Bien, el saber los puntajes ayuda a 
entender. 
15. No hay retroalimentación en el 
sistema de puntos, solo van 
sumando. En los trabajos si hay 
feedback. 
16. El profesor motiva a seguir 
luchando por los puntos y los 
primeros puestos. 
17. Te permite mejorar la calidad de los 
trabajos, aunque la nota sea baja. 
18. Indicando las actividades, 
cronogramas, puntuaciones y lo 
que se busca en las clases. 
19. Me ayuda a elaborar una mejor 
estrategia. 
20. Me hace reflexionar sobre puntos 
débiles a mejorar. 
21. La retroalimentación semanal me 
hace dar cuenta de mi posición con 
respecto a mis compañeros y que 
debo de esf0. 
22. orzarme más. 
23. Me incentiva a participar más, pero 
creo que las participaciones 
deberían contarse cuando aportan y 
no solo lo hacen por ganar puntos 
de participación. 
24. Así sé cuántos puntos me faltan 
para llegar a ser Tigre de Bengala. 
Cuando no recibo los puntos de 
participación, analizo cómo fue mi 
presencia en la clase. 
13. Para saber dónde estamos como 
salón y motivarme más para 
mejorar. 
14. Medir el nivel de participación e 
interés. 
15. Es muy útil el feedback durante las 
entregas de los trabajos y se ve 
compromiso en el profesor al 
enviar el ranking de manera 
semanal. 
16. Ayuda a saber qué actividades más 
puedo hacer para subir de nivel 
según lo que voy haciendo, es 
decir, reforzar algunas cosas y 
empezar a hacer las que no. 
17. Mantener la constancia para estar 
dentro de los primeros puestos. 
18. Me motiva a mejorar o mantener mi 
desempeño. 
19. Con la actualización semanal de los 
puntajes, es una forma de 
demostrar mi nivel de participación 
obtenido en las actividades de la 
semana. 
20. Porque me ayuda a reconocer como 
es mi desarrollo en el curso con 
respecto al de mis demás 
compañeros. 
21. Me permite saber en qué nivel voy 
y cuanto me falta para alcanzar el 
nivel final. 
22. Bueno si veo que decrezco intento 
participar más. 
23. Valido cómo mejorar o ajustar mi 
avance en el curso. 
24. Para saber en qué debemos 
corregirnos o modificar en las 
acumulación de puntos 
que puede generar 
mayor interés en la 
obtención de puntos 
semanales. 
La retroalimentación 
semanal me hace dar 
cuenta de mi posición 
con respecto a mis 
compañeros y que debo 
de esforzarme más. 
3.a entrevista 
Porque me ayuda a 
reconocer como es mi 
desarrollo en el curso 





24. Me permite analizar estrategias y 
ver posibles mejoras en mi puntaje. 
25. A través de las actividades 
realizadas. 
25. Ayuda mucho, porque tenemos 
ideas conceptuales, pero siempre es 
bueno aterrizar con ejemplos en la 
práctica. 
26. En el trabajo parcial nos ayudó a 
aclarar dudas de conceptos. 
presentaciones para seguir por el 
camino correcto. 
25. Porque puedes ver cómo te está 
yendo en el sistema de incentivos y 
si estás bajo, puedes intentar 
mejorar. 
 




a los estudiantes 




El estudiante se 




1. ¿De qué 
manera las 
recompensas 






1. Porque me motiva más allá de la 
nota de un control o caso. 
2. Porque mientras más realizas 
correctamente las actividades, más 
puntos ganas. 
3. Los puntos en nota de controles me 
incentivan a seguir alcanzando 
mayores niveles. 
4. Tener la satisfacción de que el 
esfuerzo que se le pone tanto 
individualmente como con el grupo 
de trabajo se ven reflejados en los 
puntajes asignados. 
5. Porque tener una nota 20 en el taller 
de liderazgo significaría mucho 
para mí por aumentar mi promedio. 
6. Busco siempre dar lo mejor de mí y 
llegar a más puntaje. Es lo que me 
motiva. 
7. En poder tener mejores 
calificaciones, pero más que nada 
que la experiencia narrada aplicarla 
en la vida profesional. 
8. Particularmente, yo siento 
satisfacción de ver que mi esfuerzo 
es reconocido de cierta forma. 
1. Quieres ganar más puntos y 
conseguir las compensaciones. 
2. Por querer obtener los puntos que 
irán para el promedio. 
3. No mucho. Estoy en mi último 
ciclo, por lo que las notas pasan a 
ser secundarias (no afectan tanto mi 
promedio). Más me incentiva 
compararme con los demás. 
4. Reconocimiento. 
5. La motivación de aprendizaje 
reflejado en un buen promedio y 
desenvolvimiento para aprender y 
conectar otros cursos. 
6. Me motivan por la nota que 
terminas y participar en el taller, 
pero no tanto por el hecho de tener 
que liderarlo. 
7. Me motivan al obtener 
reconocimiento por mi esfuerzo. 
8. Porque las actividades con mayor 
puntuación son los ejercicios de 
desarrollo en donde debo aplicar el 
contenido aprendido en clase, lo 
que me ayuda a retenerlo y 
repasarlo. 
1. Para obtener una buena nota final 
del curso 
2. No tanto, porque siento que está 
planteado de una manera que no me 
motiva mucho. 
3. Para ganar más puntos. 
4. A esforzarme más, no quedarme 
dormida en caso haya una actividad 
durante la clase. 
5. Como alumno, además de 
aprender, uno quiere el mejor 
promedio y los puntos son un 
camino para obtener ese promedio 
alto. 
6. Por el desarrollo personal. 
7. Más o menos. Si no te ves en el 
ranking en las 10 primeras 
posiciones dejas de tratar, sientes 
que ya no tiene sentido. 
8. El puntaje extra que se dará de 
acuerdo al puntaje obtenido me 
motiva a mantenerme más atento y 
lucido durante la clase. 
9. Debido a que, de acuerdo al nivel 
alcanzado, recibes cierta cantidad 
1.a entrevista 
Los puntos en nota de 
controles me incentivan 
a seguir alcanzando 
mayores niveles. 
Tener la satisfacción de 
que el esfuerzo que se le 
pone tanto 
individualmente como 
con el grupo de trabajo 
se ven reflejados en los 
puntajes asignados. 
Me hace sentir que 
estoy en competencia y 
dar lo mejor de mí para 
poder sobresalir. 
Muy poco ya que son 
recompensas de 
reconocimiento ante los 
demás de la clase y no 
es algo que generé gran 




9. Al tener alto promedio en el curso, 
aumentaré mi promedio del ciclo y 
mi factor de inscripción el próximo 
ciclo. 
10. Por las calificaciones. 
11. Por el beneficio que este ofrece, de 
dar cierto puntaje adicional al 
promedio de controles. 
12. No me motivan mucho, pero se 
podría decir que busco mejorar mis 
controles. 
13. Debido a que cada actividad suma 
puntos adicionales al puntaje 
general del sistema de incentivos. 
14. Muy poco, ya que son recompensas 
de reconocimiento ante los demás 
de la clase y no es algo que generé 
gran interés en mí. 
15. Me recuerdan sobre todo la 
importancia de la puntualidad a 
pesar de la coyuntura actual y que 
debemos participar así no estemos 
todos juntos presencialmente. 
16. Los puntos que se obtengan 
ayudarán a aumentar el promedio 
17. Para acumular más puntos y poder 
obtener los mejores beneficios. 
18. Porque de esta forma podré obtener 
una buena calificación. 
19. Me hace sentir que estoy en 
competencia y dar lo mejor de mí 
para poder sobresalir. 
20. Es interesante acumular puntos y 
ser el primero en subir la actividad 
para ver si logramos ser los mejores 
o que fue lo que faltó. 
21. Al poner metas motiva la 
participación y mejor desempeño. 
9. El hecho de saber que hay puntos 
extras, me motiva a realizar cada 
actividad del curso con mi mayor 
esfuerzo, pues quiero que mi 
trabajo sea el mejor para obtener el 
puntaje. 
10. Debido a que si las realizas 
correctamente ganas puntos, lo que 
te permite escalar en la calificación 
final. 
11. Me motiva por el reconocimiento 
que obtengo. 
12. Dado que la recompensa son 
puntos adicionales, eso es lo que 
motiva a que traten de alcanzar la 
mayor puntuación. 
13. Porque una buena tarea es un buen 
puntaje. 
14. No mucho. 
15. Porque me puede permitir un mejor 
promedio. 
16. Por el aumento de nota, aunque 
sugeriría que no solo sea en los 
controles porque algunos les va 
bien ahí. 
17. Quiero ser líder en el taller de 
liderazgo. 
18. Me motivan a enfocarme durante 
las clases. 
19. Realmente no me motivan. 
20. Influyen bastante mi 
competitividad. 
21. Me motivan a esforzarme más para 
poder ganar puntos, además de que 
trato de aprender más para poderlo 
aplicarlo con éxito. 
22. Para tener una buena nota de 
controles. 
23. Es un empuje para mejorar. 
24. Participar y llegar más temprano. 
de puntos adicionales a tu control 
de lectura. 
10. Obtener más puntajes e insignias. 
11. No mucho. Siento que los puntos 
extras en el promedio de controles 
pierden valor, ya que la principal 
manera de ganar puntos es tener 
alta calificación en controles. Si 
tengo un promedio de controles de 
19, No me beneficio de ganarme 
más de 1 punto extra.  
12. A leer un poco más, sacar mejores, 
notas en los casos o controles. 
13. Auto-superación. 
14. No me motiva mucho porque sube 
puntos a evaluaciones que tengo 
nota máxima. 
15. La acumulación de puntos es la 
principal motivación. 
16. El interés que tengo por saber cómo 
se llevará a cabo el taller de 
liderazgo. 
17. Me motiva porque sé que sacaré 
buena nota. 
18. Por la obtención de puntos, el no 
quedarme en la última parte del 
ranking. 
19. Motivan mi competitividad. 
20. Por los puntajes. 
21. Son puntos que ayudan en el 
promedio final. 
22. Pues, como llegar temprano, pero 
sinceramente con el tiempo la carga 
general de la universidad me hace 
verlo como "ya fue, no importan los 
puntos" y puede que llegues tarde o 
algo así también. 
23. Para mí, la nota nunca ha sido tan 
relevante como aprender, en mi 
caso lo que vamos viendo lo voy 
2.a entrevista 
Me incentiva 
compararme con los 
demás. 
La motivación de 
aprendizaje reflejado en 
un buen promedio y 
desenvolvimiento para 
aprender y conectar 
otros cursos. 
Porque las actividades 
con mayor puntuación 
son los ejercicios de 
desarrollo en donde 
debo aplicar el 
contenido aprendido en 
clase, lo que me ayuda a 
retenerlo y repasarlo. 
Me motivan a 




No quedarme dormida 
en caso haya una 
actividad durante la 
clase. 
Por el desarrollo 
personal. 
El puntaje extra que se 
dará de acuerdo al 
puntaje obtenido me 
motiva a mantenerme 
más atento y lucido 
durante la clase. 
Para mí, la nota nunca 
ha sido tan relevante 
como aprender; en mi 
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22. Principalmente a entrar temprano a 
la clase y elaborar mejor mi 
participación en clase. 
23. Me motiva a llegar temprano y 
estar atento a la clase, pues solo así 
lograré una buena intervención y, 
con ello, ganar puntos. 
24. Hay una motivación extra de ganar 
los puntos para cada actividad. 
25. Pues es un buen reflejo de 
desempeño en el curso; asimismo, 
se refleja en una buena calificación 
y un buen feedback del curso. 
25. Por las notas. aplicando en mi trabajo. El sistema 
para mí es más una especie de 
seguimiento de nuevas actividades, 
y eso es lo que realmente me 
motiva. 
24. Motivan por los puntos adicionales 
que brinda sobre el promedio de 
controles. 
25. Porque motiva a participar 
constantemente y sacar buenas 
notas en los controles. 
caso, lo que vamos 
viendo lo voy aplicando 
en mi trabajo. El 
sistema, para m,í es más 
una especie de 
seguimiento de nuevas 
actividades, y eso es lo 
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En relación a la evolución de los puntos acumulados por los estudiantes, mostrado en 
el gráfico, se evidencia que los estudiantes valoran conseguir puntos en el Sistema de 
Incentivos al mostrarse un crecimiento a lo largo de las semanas del curso. 
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Los estudiantes identifican su progresión semana a semana en el Sistema de Incentivos. 
Se aprecia que las posiciones de los estudiantes en la tabla de clasificación fueron variando 
durante el curso, en base a los puntos acumulados. Al finalizar la semana diez, cuatro 
estudiantes llegaron al máximo nivel del Sistema de Incentivos. 
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Descripción 
Los estudiantes identifican las insignias obtenidas por su participación y las actividades 
desarrolladas en el curso, propuestas en Sistema de Incentivos. Además, pueden apreciar que 
las insignias por participación son diferentes cada semana y de acuerdo a cada actividad. 
Los estudiantes reconocen su evolución en los niveles del Sistema de Incentivos con las 
insignias asignadas por cada nivel, empezando en el primer nivel: Gato Plateado hasta el 
máximo nivel: Tigre de Bengala. Además, identifican que estos niveles obtenidos están en 
función a los puntos y las insignias acumuladas por las actividades desarrolladas en el curso. 
Los estudiantes identifican la evolución semanal de su colección de insignias y niveles 
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Categoría Indicador Tema # Contenido Completa Parcial No responde Análisis
1
¿La organización de ventas de la empresa garantiza la máxima efectividad comercial? 




¿La fuerza de ventas de la compañía es propia, externa o mixta? ¿Es la mejor alternativa? 
Justifique su respuesta (valide los criterios de decisión: económicos, estratégicos, de 
transacción, flexibilidad)
6 1
3 ¿La estructura horizontal de la fuerza de ventas esta alineada a la estrategia de ventas? 5 2
4 Estructura vertical de la fuerza de ventas: Niveles y ámbito de control. 6 1
Propone el tamaño de una 
fuerza de ventas aplicando 
métodos cuantitativos
Tamaño de la Fuerza de 
ventas
5
Evaluar si el número de la fuerza de ventas está por encima o abajo del óptimo (investigue 
los 5 criterios y emita una propuesta).
5 2
Se evidencia que la mayoría de los 
grupos lograron proponer el 
tamaño de la fuerza de ventas 
aplicando métodos cuantitativos.
6 ¿Qué uso y funciones da la empresa a la herramienta? 5 2
7 ¿Qué beneficios ha obtenido del CRM? 7 0
8 ¿Qué dificultades tiene o ha tenido que afrontar en la implementación y uso del CRM? 6 1
9 ¿Qué método utiliza la empresa para hacer sus pronósticos de ventas? 7 0
10 ¿Cuál es el proceso interno de la organización para hacer sus pronósticos de ventas? 6 1
11 ¿Cómo define la empresa las cuotas de ventas? 6 1
12 ¿Las cuotas son justas, realistas y motivadoras? 5 2
13 ¿Son alcanzables por los vendedores? 5 2
14 ¿Qué problemas la empresa ha identificado en la definición de cuotas? 5 2
15 ¿Cómo se establece las cuotas: por volumen, actividad o criterios financieros? 5 2
16 Evaluar las 6 dimensiones de la cultura de la empresa 7 0
17 Evaluar las características: apropiado / consenso / intensidad 7 0
18 ¿Cómo hace la empresa para mantener la cultura? 7 0
19 ¿En algún momento tuvo que cambiar su cultura? ¿Cómo lo hizo? ¿Qué resultados obtuvo? 7 0
20 ¿Qué características y competencias tienen los líderes de ventas? 7 0
21 ¿Cómo se define el equipo de líderes de ventas (factores clave)? 7 0
Formadores
Cultura organizacional
Rol del supervisor de ventas
Identifica la importancia de la 
cultura de la fuerza de ventas 
y evalúa las dimensiones o 
drivers  que la moldean
Identifica las características, 
competencias y 
responsabilidades del jefe de 
ventas
Se puede constatar que todos los 
grupos logran identificar y evaluar 
las dimensiones de la cultura de la 
fuerza de ventas en la empresa en 
estudio.
Se evidencia que todos los grupos 
identifican las características y 
responsabilidades del jefe de 
ventas de la empresa en estudio.
La mayoría de los grupos lograron 
analizar y proponer estructuras 
organizacionales de ventas en una 
empresa real, considerando 
fuerza de venta propia, externa o 
mixta, estructura horizontal y 
vertical, maximizando su 
efectividad comercial.
Se aprecia que la mayoría de los 
grupos logran identificar la 
importancia de la información en 
la toma de decisiones 
comerciales. 
Algunos grupos logran proponer 
alternativas de mejora para el uso 
de herramientas y su aplicación en 




Identifica la importancia de la 
información para la mejora 













Categoría Indicador Tema # Contenido Completa Parcial No responde Análisis
22
¿Qué características y competencias tienen los vendedores de la empresa?
    Características demográficas y física
    Antecedentes y experiencia
6 1
23 ¿El perfil del vendedor está de acuerdo a la estrategia de la empresa? 5 2
24 ¿Cuál es el proceso para reclutar nuevos vendedores? 6 1
25 ¿Quiénes participan en la decisión? 7 0
26 ¿Qué área hace el análisis, descripción y perfil? 7 0
27 ¿Cuáles son los criterios de selección? 5 2
28 ¿Cómo buscan nuevos candidatos? 5 2
29 ¿Cómo es el proceso de evaluación para seleccionar a los nuevo vendedores? 5 2
30 Matriz Rol – conocimientos – habilidades – competencias - cursos 7 0
31 Programa de capacitación y  refuerzo 5 2
32 Evaluación (nivel de evaluación, información requerida, método) 5 2
33 ¿Qué componentes conforma la compensación de la fuerza de ventas? 7 0
34 ¿Qué proporción de los ingresos de los vendedores representa cada componente? 7 0
35 ¿Qué actividades o resultados se incentiva? 7 0
36 ¿Motiva a la fuerza de ventas? 6 1
37 ¿Incentiva las actividades de la fuerza de ventas para cumplir los objetivos de la empresa? 6 1
38 ¿La fuerza de ventas entiende el plan de incentivos? 7 0
39 ¿El plan realmente paga por rendimiento? 6 1
40 ¿Es justo? 6 1
41








¿Cómo clasifica la empresa al vendedor considerando la evaluación cuantitativa y 
cualitativa? (matriz evaluación cualitativa-cuantitativa)
6 1
Organiza la retroalimentación Retroalimentación 44 ¿Cómo es el proceso de feedback  a los vendedores? 7 0 Todos los grupos lograron 
Formadores
Se demuestra que la mayoría de 
los grupos diseñan un plan de 
incentivos; se consideran sus 
características principales, 
apoyado por lo experimentado en 
el Sistema de Incentivos creado 
para el curso.
Se aprecia que la mayoría de los 
grupos logran evaluar los 
indicadores de medición objetiva 
y subjetiva de la empresa en 
estudio, argumentan su validez y 
la asocian a los objetivos de la 
organización.
Se demuestra que la mayoría de 
los grupos lograron analizar y 
plantear las características del 
perfil del vendedor, diseñando 
Se puede constatar que la mayoría 
de los grupos logran organizar el 
proceso de reclutamiento de la 
empresa en estudio, para lo cual 
parten de un análisis previo de su 
estrategia.
Se evidencia que la mayoría de los 
grupos proponen un programa de 
capacitación, considerando los 
contenidos, evaluación, método 
Controladores
Motivadores





Capacitación de la fuerza de 
ventas: 
Diseña un plan de incentivos 
para la fuerza de ventas
Control
Evalúa indicadores de 
medición objetiva y subjetiva 
de la fuerza de ventas
Plantea las características de 
un vendedor exitoso
Organiza el proceso de 
reclutamiento de un 
vendedor
Propone un programa de 




9. Ficha de análisis del roleplay 
 
  
Sobresaliente Satisfactorio En proceso Inicio Análisis
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
fueron consistentes con el 
personaje.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a menudo de 
acuerdo con el personaje.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a veces de 
acuerdo con el personaje.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
rara vez estuvieron de 
acuerdo con el personaje.
7 0 0 0
Los estudiantes incluyeron 
más información de la 
requerida.
Los estudiantes incluyeron 
toda la información 
requerida.
Los estudiantes incluyeron 
la mayor parte de la 
información requerida.
Los estudiantes no 
incluyeron toda la 
información requerida.
7 0 0 0
Los estudiantes usaron 
varios apoyos (puede 
incluir vestuario) que con 






Los estudiantes usaron 1-2 
ayudas que con precisión 
coinciden con el caso, que 
mejoraban la 
presentación.
Los estudiantes usan 1-2 
ayudas mejorando la 
presentación.
El estudiante no usa 
ayudas o las ayudas 
escogidas le quitaron 
mérito a la presentación.
5 2 0 0
Ayudas/Vestuarios
Evaluación
Se evidencia que todos los grupos lograron 
identificar la importancia de la información 
en la toma de decisiones mediante un 
roleplay, argumentando la relevancia de 
tener información veraz y oportuna para 






importancia de la 
información para la 
mejora de la 
eficiencia en ventas y 










Sobresaliente Satisfactorio En proceso Inicio Análisis
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
fueron consistentes con 
la lectura del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a menudo de 
acuerdo  con la lectura 
del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a veces de 
acuerdo con  la lectura 
del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
rara vez estuvieron de 
acuerdo con  la lectura 
del tema.
6 1 0 0
Realiza un análisis 
completo y consistente 
del caso. Lo relaciona 
totalmente con la 
lectura.
Realiza un análisis 
completo y consistente 
del caso. Lo relaciona 
parcialmente con la 
lectura.
Realiza un análisis 
parcial del caso. Lo 
relaciona totalmente 
con la lectura.
Realiza un análisis 
parcial del caso. No lo 
relaciona con la lectura.
5 2 0 0
Evaluación
Se aprecia que la mayoría de los grupos 
lograron identificar la importancia de la 
información en la toma de decisiones 
mediante el caso BioTechPetrol, 
comentando sobre cómo la información 
permite ofrecer una mejor atención al 





importancia de la 
información para 
la mejora de la 
eficiencia en 
ventas y la toma 
de decisiones
Entendió la lectura






Sobresaliente Satisfactorio En proceso Inicio Análisis
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
fueron consistentes con 
la lectura del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a menudo de 
acuerdo  con la lectura 
del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a veces de 
acuerdo con  la lectura 
del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
rara vez estuvieron de 
acuerdo con  la lectura 
del tema.
5 2 0 0
Realiza un análisis 
completo y consistente 
del caso. Lo relaciona 
totalmente con la 
lectura.
Realiza un análisis 
completo y consistente 
del caso. Lo relaciona 
parcialmente con la 
lectura.
Realiza un análisis 
parcial del caso. Lo 
relaciona totalmente 
con la lectura.
Realiza un análisis 
parcial del caso. No lo 
relaciona con la lectura.






Aplica la lectura al 
caso Se evidencia que la mayoría de los grupos 
lograron organizar un proceso de 
reclutamiento a partir del caso "Se buscan 
vendedoras para Mercedes-Benz Perú", 
identificando el perfil  y características del 
vendedor y definiendo las etapas del 
proceso de reclutamiento para cubrir las 
posiciones de venta requeridas por la 
empresa.Entendió la lectura
Caso: Se buscan vendedoras para Mercedes-Benz Perú (Reclutamiento y selección)
Categoría Indicador Criterio
Evaluación
Sobresaliente Satisfactorio En proceso Inicio Análisis
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
fueron consistentes con 
la lectura del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a menudo de 
acuerdo  con la lectura 
del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
estuvieron a veces de 
acuerdo con  la lectura 
del tema.
El punto de vista, los 
argumentos y las 
soluciones propuestas 
rara vez estuvieron de 
acuerdo con  la lectura 
del tema.
7 0 0 0
Realiza un análisis 
completo y consistente 
del caso. Lo relaciona 
totalmente con la 
lectura.
Realiza un análisis 
completo y consistente 
del caso. Lo relaciona 
parcialmente con la 
lectura.
Realiza un análisis 
parcial del caso. Lo 
relaciona totalmente 
con la lectura.
Realiza un análisis 
parcial del caso. No lo 
relaciona con la lectura.
6 1 0 0
Se evidencia que todos los grupos lograron 
diseñar un plan de incentivos para distintas 
situaciones planteadas en el caso, 
formulando propuestas de componentes a 
util izar en el sistema de incentivos para 
motivar a la fuerza de ventas.
Evaluación
Caso: Sistema de Incentivos (Compensación - Conceptos clave)





Diseña un plan de 
incentivos para la 
fuerza de ventas
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11. Bitácora de campo 
 




CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 31 de agosto de 2020





SEMANA: 2 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: I - La estrategia de ventas
TEMA:
+ Organización y estructura del área de Ventas
+ Tamaño de la fuerza de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:
El estudiante analiza y propone la organización 
y tamaño de la fuerza de ventas, considerando 










Analiza y propone solución a un caso de estudio.
Para la motivación de la clase, se presentó ejemplos de distintas estructuras de fuerzas de ventas que ilustren la 
diferentes formas de organizarlas, señalando que se irá haciendo referencia a las mismas durante la sesión.
Se presentó los objetivos de una buena estructura de ventas y los estudiantes participaron aportando sus 
experiencias en las empresas donde trabajan y hacen prácticas. 
Se explicaron los criterios para tercerizar la fuerza de ventas y los estudiantes participaron nuevamente para 
compartir sus experiencias. 
Se explican las dos primeras formas de organizar la fuerza de ventas (por geografía y por producto), 
relacionándolo con los ejemplos que se mostraron al inicio de la sesión, de modo que se comprenda mejor cómo 
es que las empresas trabajan en la práctica la organización de la fuerza de ventas.
 Se percibe una participación activa por parte de los estudiantes analizando las organizaciones y el tamaño de la 
fuerza de ventas presentadas en la sesión, comparándola con sus experiencias.
Definidores
+ Presentación de casos de estructuras organizativas de ventas (motivación).
+ Presentación de logros de aprendizaje de la semana.
+ Objetivos de una buena estructura de ventas.
+ Tercerización de la fuerza de ventas: ejemplos y experiencias de los estudiantes.
+ Tipos de estructura de ventas: geográfica, productos.
+ Preguntas sobre los temas tratados en la sesión (metacognición).
Organización de la fuerza de ventas - tamaño y estructura.
Analiza estructuras organizacionales de ventas y propone tamaño de una fuerza de ventas aplicando métodos 
Participa y comparte experiencias.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 02 de septiembre de 2020





SEMANA: 2 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: I - La estrategia de ventas
TEMA:
+ Organización y estructura del área de Ventas
+ Tamaño de la fuerza de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:
El estudiante analiza y propone la organización 
y tamaño de la fuerza de ventas, considerando 










Analiza y propone solución a un caso de estudio.
Se inició la sesión con el primer control de lectura, que tuvo asistencia del 100% de los estudiantes, quienes 
obtuvieron muy altas calificaciones en general. Se aprecia la motivación y dedicación de los alumnos al curso.
Para recoger saberes previos, se preguntó a los estudiantes respecto a los temas desarrollados en la sesión 
anterior y hubo una participación activa de los estudiantes, explicando los temas más importantes respecto a la 
organización de la fuerza de ventas.
Se explicaron las otras dos formas de organizar la fuerza de ventas (por cliente y por función); los estudiantes 
compartieron sus experiencias en las empresas donde trabajan o practican, aportando al aprendizaje del curso.
En la temática de la evaluación del tamaño de la FFVV actual; los alumnos analizan y comparan sus experiencias 
desde la perspectiva del cliente relacionándolo con las consecuencias de tener una FFVV muy grande o muy 
pequeña.
Durante toda la sesión, se aprecia la participación activa de los estudiantes, teniendo que limitar su participación 
en algunas ocasiones para poder continuar con los temas de la sesión. Los aportes son de mucho valor y están 
bien contextualizados a los temas presentados en clase.
Durante la semana, se publicó en la plataforma del curso la tabla de clasificación del Sistema de Incentivos del 
curso (gamificación). Los estudiantes se mostraron interesados por aparecer en la Tabla de Clasificación. 
Después de hacer un análisis del perfil de jugador de los estudiantes , se identificó que la tercera parte de los 
estudiantes tiene el perfil de jugador de "socializer", por lo que se decidió compartir la información de la tabla 
de clasificación también por WhatsApp, en donde los estudiantes compartieron comentarios mostrando gran 
interés.
Definidores
+ Control de lectura.
+ Repaso de los temas de la sesión anterior (saberes previos).
+ Tipos de estructura de ventas: geográfica, productos, cliente, funciones.
+ Funciones telemarketing y KAM (key account manager).
+ Tamaño de la fuerza de ventas: estrategia para empresas en crecimiento y en madurez.
+ Definición del tamaño de la fuerza de ventas.
+ Evaluación del tamañan de la FFV actual: perspectiva de ventas, marketing y finanzas.
+ Preguntas sobre los temas tratados en la sesión (metacognición) y como aplicarlos en el trabajo integrador del 
curso.
Organización de la fuerza de ventas - tamaño y estructura.
Analiza estructuras organizacionales de ventas y propone tamaño de una fuerza de ventas aplicando métodos 
cuantitativos.
Participa y comparte experiencias.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 07 de septiembre de 2020





SEMANA: 3 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: I - La estrategia de ventas
TEMA:




Identifica la importancia de la información para 











Argumenta la importancia de la información en las ventas en un  roleplay
Se inicia la sesión presentando ejemplos de la importancia de la información para la eficiencia de la fuerza de 
ventas. Los estudiantes participan activamente identificando y analizando la importancia de la información en la 
toma de decisiones y compartiendo ejemplos de sus experiencias en sus empresas. Se tiene que limitar la 
participación de los estudiantes para poder continuar con los temas de la sesión, pues muchos querían compartir 
sus experiencias en el tema. Se aprecia que hay una motivación especial por participar de forma activa, 
aportando valor a la clase.
Se presenta el caso BioTechPetrol, el cual será desarrollado en grupos. Al finalizar se explica que los 
participantes tendrán 20,000 puntos adicionales en el Sistema de Incentivos. Durante el desarrollo del caso, se 
percibe una alta participación y dedicación de los integrantes del grupo con la finalidad de desarrollarlo de la 
mejor manera.
Se presenta la tarea para el desarrollo del roleplay  TelcoPerú, el cual deberá ser grabado a manera de 
videoconferencia y entregado en la siguiente sesión. Se presenta la insignia y los puntos a obtener en el Sistema 
de Incentivos.
Se evidencia la motivación por estar conectados puntualmente y estar atentos durante la toda la sesión de clase.
Informadores
+ Presentación de ejemplos de la importancia de uso adecuado de la información. Presentación de estadísticas 
de fracaso en implementaciones de CRM (motivación).
+ Pregunta sobre conocimientos de CRM (Saberes previos).
+ Presentación de logros de aprendizaje de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Concepto de CRM y la importancia en la gestión de la información del cliente.
+ La automatización de la fuerza de ventas (SFA), mejora de la efectividad del vendedor, círculo vicioso de la no 
segmentación, fidelización de cliente. Beneficios de SFA para el cliente, directivos y vendedores.
+ Caso BioTechPetrol.
+ Implementación de CRM.
+ Explicación de roleplay - TelcoPerú (tarea para próxima sesión).
CRM - Administración de las relaciones con los clientes
Identifica la importancia de la información para la mejora de la eficiencia en ventas y la toma de decisiones
Participa en forma activa en un roleplay
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 09 de septiembre de 2020





SEMANA: 3 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-Remoto UNIDAD: I - La estrategia de ventas
TEMA:
+ Pronóstico de ventas
+ Cuotas de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:
Identifica y analiza los métodos objetivos y 










Analiza y construye los factores de éxito de un pronóstico de ventas a partir de ejemplos expuestos en clase.
Los estudiantes participan activamente relacionando los temas desarrollados previamente en su carrera con el 
tema de la sesión sobre pronósticos de ventas: métodos cuantitativos, series temporales, pruebas de mercado.
Se evidencia una gran motivación por participar con comentarios de valor. También, se evidencia el interés de 
entender cómo aplicarlo en el trabajo aplicativo final, en base a las preguntas que realizan los estudiantes, 
quienes identifican los métodos objetivos y subjetivos para hacer proyecciones de ventas asociándolos con sus 
experiencias en sus empresas. 
Se percibe que los estudiantes están conectados y atentos a las preguntas realizadas durante la sesión, al 
responder adecuadamente y aportar sus propias experiencias para complementar los temas expuestos. 
Informadores
+ Ejemplos reales de la importancia de los pronósticos de la fuerza de ventas (motivación).
+ Compartir experiencias de malos pronósticos y sus consecuencias en los resultados de la empresa (saberes 
previos, motivación).
+ Explicación de los logros de aprendizaje y su aplicación en el trabajo integrador final.
+ Presentación de estimación de la demanda, potencial de mercado, potencial de ventas, pronóstico de ventas, 
cuota, importancia de las cuotas.
+ Métodos de pronóstico de ventas: métodos subjetivos (expectativa del usuario, compuesto mixto de la fuerza 
de ventas, opinión de jurado de ejecutivos, Delfos), métodos objetivos (pruebas de mercado, análisis de las 
series temporales).
+ Fijación de cuotas (características): justas, realistas, motivadoras.
+ Fijación de cuotas (tipos): volumen de ventas, actividad, criterios financieros.
Pronóstico de ventas.
Aplica y analiza métodos cuantitativos y cualitativos para estimación de la demanda.
Participa y comparte experiencias de definición de objetivos.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 14 de septiembre de 2020





SEMANA: 4 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: I - La estrategia de ventas
TEMA:
+ Cultura organizacional
+ El rol del supervisor de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:
Identifica la importancia de la cultura de la 
fuerza de ventas y evalúa las dimensiones o 
drivers  que la moldean.
Identifica las características, competencias y 










Argumenta la importancia de la cultura en el desempeño de la fuerza de ventas  y el rol del jefe de ventas.
Los estudiantes participan activamente compartiendo su concepto de cultura en menti.com
La primera semana los estudiantes mencionaron a la cultura como el principal factor de éxito de la fuerza de 
ventas. En esta sesión los estudiantes identifican y refuerzan la importancia de la cultura de las organizaciones 
de ventas. 
Los estudiantes, también, identifican las características del jefe de ventas, relacionándolo con roles similares en 
sus propias experiencias.
A diferencia de otras sesiones la participación fue moderada sin embargo, de mucho valor al responder 
activamente las preguntas de clase, compartir sus experiencias y una pregunta retadora.
Formadores
Cultura: 
+ Pregunta mediante Menti.com sobre su concepto de cultura (Saberes previos).
+ Presentación de logros de aprendizaje de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Definición de cultura de la fuerza de ventas y sus seis dimensiones. Ejemplos de cada dimensión.
+ ¿Qué hace una cultura ganadora? Tres características.
+ ¿Cómo evaluar la cultura de ventas de la empresa? Dos métodos.
Perfil del Jefe de Ventas:
+ Pregunta retadora: líder excelente + vendedores promedio vs. líder promedio + vendedores excelentes 
(motivación).
+ Impacto del jefe de ventas en el desempeño del vendedor.
+ Elementos de un buen perfil de jefe de Ventas.
+ Ejemplos aplicativos.
Cultura organizacional y el rol del supervisor de ventas
Identifica la importancia de la Cultura de la Fuerza de Ventas y evalua las dimensiones o drivers  que moldean la 
cultura de la fuerza de ventas. Identificar las características, competencias y responsabilidades del jefe de 
ventas.
Participa en forma activa en compartir ejemplos de cultura de fuerza de ventas en sus organizaciones.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 16 de septiembre de 2020





SEMANA: 4 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: I - La estrategia de ventas
TEMA:















Expone y argumenta la aplicación de los temas del curso en una empresa real.
Exposición de los 7 grupos que aplican los temas del curso en una empresa real. 
El profesor les da feedback  a los estudiantes de las mejoras que deben realizar en el trabajo para los siguientes 
entregables.
Los estudiantes muestran un esfuerzo importante en el análisis, evaluación y aplicación de los temas del curso 
en la empresa estudiada. Se ve una muy buena calidad de presentaciones y exposiciones. Se evidencia una alta 
motivación para desarrollar el trabajo integrador como eje central del aprendizaje del curso.
Definidores / Informadores
Presentación primer entregable de trabajo integrador: 7 grupos
Estrategia, organización y tamaño de la fuerza de ventas,  CRM, pronóstico de ventas.
Analiza, evalúa y aplica los temas del curso en una empresa real.
Presenta de manera clara y convincente el avance del trabajo integrador.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 21 de septiembre de 2020





SEMANA: 5 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA: Perfil de la fuerza de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:










Identifica y argumenta las características de un vendedor exitoso
Los estudiantes participan activamente para analizar el perfil del vendedor después del ver el video de la 
película El lobo de Wall Street. Se explica que hay que obviar el lado ético de la película.
Los estudiantes participan realizando preguntas respecto a las características del vendedor según los distintos 
sectores económicos. Se percibe una alta participación compartiendo experiencias previas y comparando sus 
experiencias de interacción con vendedores desde el punto de vista del cliente.
Formadores
+ Pregunta sobre las características que debe tener un vendedor exitoso usando menti.com (saberes previos)
+ Presentación del video de un extracto de la película El lobo de Wall Street para analizar las características de un 
vendedor (motivación). 
+ Pregunta/encuesta de opinión ¿el vendedor nace o se hace? (reto cognitivo).
+ Presentación de objetivos de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ El rol del vendedor.
+ Variables que afectan el desempeño del vendedor.
+ Test de nivel de extroversión.
+ Cuestionario del Sistema de Incentivos del curso.
Características del vendedor
Estructura y evalúa las características de un vendedor exitoso
Argumenta y sustenta su posición en un trabajo en grupo
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 23 de septiembre de 2020





SEMANA: 5 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA: Reclutamiento y selección
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:
Analiza y plantea el proceso de reclutamiento 










Define un proceso de reclutamiento de un vendedor en un caso de estudio
Los estudiantes participan activamente con el análisis del video de la entrevista del trabajo y comparten sus 
experiencias en situaciones similares.
El control de lectura grupal les permite discutir y analizar, en base a un caso, sobre las características de un 
vendedor, como desarrollar una ficha de reclutamiento y tomar decisiones si detectan que un currículum no es 
completamente real. También, se percibe una participación activa en cada uno de los grupos formados con la 
finalidad de realizar el mejor trabajo.
Formadores
+ Presentación del video de un cortometraje sobre une entrevista de trabajo y análisis de la técnica de la 
entrevista. (motivación).
+ Ejemplo de uso de la Inteligencia Artificial en la selección de personal (motivación).
+ Presentación de los objetivos de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Pregunta sobre los costos asociados a una mala selección de vendedor (reto cognitivo).
+ Control de lectura. Control grupal de aplicación del perfil del vendedor y ficha de reclutamiento.
+ Fuentes de reclutamiento. La importancia de Internet y LinkedIn en el reclutamiento actual.
+ Procedimientos de selección.
Proceso y características de Reclutamiento y selección de la fuerza de ventas
Comprende y organiza el proceso de reclutamiento de un vendedor
Presta atención y comparte  experiencias de procesos de reclutamiento
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 28 de septiembre de 2020





SEMANA: 6 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA: Capacitación de la fuerza de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:











Desarrollo un Plan de Capacitación de la fuerza de ventas en base a un caso de estudio
Se aprecia una gran participación para responder las preguntas realizadas inicialmente para recoger saberes 
previos.
Luego de la presentación del video que dramatiza una presentación de ventas por parte de un vendedor poco 
capacitado, se muestra un gran interés por participar y analizar los problemas identificados en el video y la 
importancia de una buena capacitación de los vendedores.
Se percibe que la alta participación es debido a que el fin de semana fue la primera oportunidad en que se envió 
un correo personalizado con las insignias obtenidas a cada estudiante que tuvo una buena participación durante 
la semana. Anteriormente, toda la información era registrada en el Classdojo y se enviaba el ranking de los 10 
mejores.
Los estudiantes comparten sus experiencias respecto a la capacitación de la fuerza de ventas en las 
organizaciones donde trabajan.
Formadores
+ Presentación de estadísticas de la poca efectividad de las capacitaciones de la fuerza de ventas (motivación - 
reto cognitivo).
+ Se realizan 3 preguntas sobre los objetivos , problemas y temas de la capacitación de la FFVV usando 
menti.com (saberes previos).
+ Presentación de los objetivos de la sesión.
+ Presentación de un video de una presentación ventas con un vendedor no capacitado (motivación).
+ Participación de los estudiantes en el análisis del video.
+ Presentación de los objetivos de la sesión y cómo aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Desarrollo de los temas de la sesión: objetivos, problemáticas, proceso para el desarrollo de un plan de 
capacitación. 
+ Framework  para el desarrollo de capacitación de la FFVV, coherencia con la estrategia de ventas.
+ Situaciones cuando invertir más en capacitación.
+ Contenidos de la capacitación.
Características y procesos para la capacitación de la fuerza de ventas
Analizar y proponer un programa de capacitación para la fuerza de ventas
Participa activamente en trabajos en grupo
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 30 de septiembre de 2020





SEMANA: 6 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA: Capacitación de la fuerza de ventas
LOGRO DE 
APRENDIZAJE:











Desarrollo un Plan de Capacitación de la fuerza de ventas en base a un caso de estudio
Los estudiantes comprenden la importancia de poner en práctica lo que se trabaja en el curso como principal 
forma de aprender. Este tema está relacionado con la forma en que se debe capacitar a la fuerza de ventas para 
que apliquen lo que se les capacita.
Se percibe una gran motivación en la clase por compartir experiencias y en mostrar cómo es que la experiencia 
que están viviendo en su aprendizaje se puede replicar en la gestión de la fuerza de ventas. También se percibe 
la comprensión de la importancia de la motivación en el aprendizaje y como el Sistema de Incentivos aporta a 
esa motivación. Los estudiantes lo expresan de manera explícita relacionándolo con la importancia de la 
capacitación de la fuerza de ventas y su verdadera motivación.
Formadores
+ Presentación de Lego Serious Play como herramienta de enseñanza para adultos (motivación).
+ Presentación de experiencias de capacitación en una empresa real (motivación).
+ Preguntas sobre objetivos, problemáticas, proceso para el desarrollo de un plan de capacitación trabajados en 
la sesión anterior (saberes previos).
+ Presentación de los objetivos de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Desarrollo de contenidos de un Plan de Capacitación de la Fuerza de Ventas.
+ Métodos de entrenamiento, pirámide de Dale.
+ La importancia del refuerzo en el aprendizaje.
+ Costo/beneficio de la capacitación de la fuerza de ventas.
+ Creando una organización de aprendizaje.
Características y procesos para la capacitación de la fuerza de ventas
Analizar y proponer un programa de capacitación para la fuerza de ventas
Participa activamente en trabajos en grupo
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 05 de octubre de 2020





SEMANA: 7 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA:















Propuesta de solución para problemas planteados de sistemas de incentivos
Los estudiantes empiezan a relacionar y comprender, en base a la experiencia vivida en clase, las características 
del Sistema de Incentivos utilizado en el curso.
Se ve un interés mayor y compresión de los objetivos del Sistema de Incentivos del curso y cómo este se aplica 
en la fuerza de ventas. Se comprende cómo el sistema de incentivos motiva a la fuerza de ventas, al igual que los 
motiva a los estudiantes a hacer su mejor esfuerzo por lograr superarse.
Después de varias semanas experimentando el Sistema de Incentivos, en donde los estudiantes han realizado un 
gran esfuerzo por su aprendizaje, comprenden cómo esto puede ser aplicado en una empresa para motivar a la 
fuerza de ventas, analizando e identificando sus componentes.
Se percibe a los estudiantes muy entusiasmados por entender las bases teóricas de la experiencia vivida y la 
importancia de una adecuada definición de los incentivos para lograr los objetivos de la empresa.
Motivadores
+ Presentación de tres casos de mala aplicación de compensación de la fuerza de ventas y su impacto negativo en 
la empresa. Esos 3 casos deberán ser resueltos por el estudiante al finalizar las sesiones de Compensación de la 
Fuerza de Ventas (motivación - reto cognitivo).
+ Presentación de objetivos de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Objetivos de la compensación de la fuerza de ventas y consecuencias de una mala definición.
+ Características de un plan de compensación.
+ Componentes de un plan de compensación.
+ Relación de objetivos, características, componentes de un plan de compensación con el Sistema de Incentivos 
que se utiliza en el curso.
Compensación de la fuerza de ventas
Identifica y analiza los componentes de un plan de compensación
Se muestra creativo para proponer soluciones a problemas planteados de sistemas de incentivos
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 07 de octubre de 2020





SEMANA: 7 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA:















Expone y argumenta la aplicación de los temas del curso en una empresa real.
Exposición de los 7 grupos que aplican los temas del curso en una empresa real. 
El profesor da feedback  a los estudiantes de las mejoras que deben realizar en el trabajo para la presentación 
final del trabajo integrador.
Los estudiantes evidencian que han mejorado significativamente el análisis de los temas de su trabajo 
integrador respecto al entregable previo. Se evidencia el aprendizaje y la aplicación de los temas tratados en una 
empresa real y la motivación por desarrollar un trabajo de la más alta calidad.
También, se evidencia que algunos grupos están aportando valor real en sus organizaciones, pues su trabajo está 
siendo aplicado en la misma empresa, es decir, trasciende el entorno educativo.
Formadores
Presentación segundo entregable de trabajo integrador: 7 grupos
Cultura, perfil del jefe de ventas, perfil del vendedor, reclutamiento, capacitación de la fuerza de ventas.
Analiza, evalúa y aplica los temas del curso en una empresa real.
Presenta de manera clara y convincente el avance del trabajo integrador.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 19 de octubre de 2020





SEMANA: 9 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA:




Evalúa y propone un plan de compensación 









DESCRIPCIÓN: Los estudiantes se ven interesados y motivados por los casos que deberán solucionar durante la semana, para lo 
cual aplicaron los conceptos desarrollados en clase. Los casos presentados son reales y de la vida cotidiana, por lo 
que los estudiantes muestran mucho interés en ellos.
Se muestra un alto nivel de participación y comprensión de la importancia de la compensación de la fuerza de 
ventas al relacionarlo con el Sistema de Incentivos que han estado experimentando durante el curso. 
Los estudiantes comprenden de la importancia de darle valores diferentes a las distintas actividades del curso al 
igual cuando en una empresa se incentiva más un producto que otro. También, se entiende la importancia que el 
Sistema de Incentivos pueda ser alcanzado por la mayor cantidad de estudiantes (engagement rate ).
Los estudiantes trabajan de manera colaborativa para evaluar y proponer las características del plan de incentivos 
en empresas con distintos objetivos de ventas. Presentan sus propuestas de manera clara y enfocada en los 
conceptos trabajados en clase.
Motivadores
+ Revisión de conceptos claves de compensación de la fuerza de ventas (sabres previos).
+ Revisión de los 3 casos de mala aplicación de compensación de la fuerza de ventas y su impacto negativo en la 
empresa a resolver (motivación - reto cognitivo).
+ Presentación de objetivos de la sesión y como aplicarlos en el trabajo integrador del curso.
+ Diseño e Implementación de un Plan de Compensación de la Fuerza de Ventas: evaluar el plan actual, diseñar 
nuevo plan, evaluar nuevo plan, implementar el nuevo plan.
+ Evaluación del Sistema de Incentivos:
   1. ¿El plan de incentivos motiva?
Dinámica: definir las características del plan de incentivos de una empresa con objetivos diferentes.
Compensación de la fuerza de ventas
Organiza y diseña un plan de incentivos para la fuerza de ventas
Se muestra creativo para proponer soluciones a problemas planteados de sistemas de incentivos
Propuesta de solución para problemas planteados de sistemas de incentivos
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 21 de octubre de 2020





SEMANA: 9 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA:




Evalúa y propone un plan de compensación 









DESCRIPCIÓN: Los estudiantes participan activamente durante toda la sesión y comparten sus experiencias en las empresas que 
están analizando y cómo ellas aplican cada uno de los temas desarrollados respecto al plan de incentivos de la 
fuerza de ventas.
También, describen y muestran su asombro al comprender cómo estos temas lo han estado experimentando 
durante todo el curso con el Sistema de Incentivos: objetivos del curso, competencia, incentivos, motivación, 
reconocimiento.
Los estudiantes participan activamente y comparten las experiencias que han tenido durante el curso con el 
Sistema de Incentivos relacionando como lo han experimentado y cómo lo debe experimentar un vendedor en la 
vida real. 
Comprenden la importancia de las actividades que tienen incentivos (trabajo integrador, casos, roleplay, control 
de lectura, participación, puntualidad) y comprenden la gradualidad del incentivo de acuerdo a los objetivos del 
curso.
Motivadores
+ Revisión del proceso de Diseño e Implementación de un Plan de Compensación de la Fuerza de Ventas. (sabres 
previos)
+ Continuación del proceso de Evaluación del Sistema de Incentivos:
   2. ¿Incentiva las actividades de la fuerza de ventas para cumplir los objetivos de la empresa?
   3. ¿La fuerza de ventas entiende el plan de incentivos?
   4. ¿El plan realmente paga por rendimiento?
   5. ¿Es justo?
+ Diseño del nuevo plan de incentivos
+ Evaluación de impacto del nuevo plan
+ Implementación del nuevo plan
Compensación de la fuerza de ventas
Organiza y diseña un plan de incentivos para la fuerza de ventas
Se muestra creativo para proponer soluciones a problemas planteados de sistemas de incentivos
Propuesta de solución para problemas planteados de sistemas de incentivos
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: lunes, 26 de octubre de 2020





SEMANA: 10 SESIÓN: 1
MODALIDAD: Presencial-remoto UNIDAD:
III - Evaluación y control de la estrategia de 
ventas
TEMA:




Analiza y plantea las variables de evaluación de 









DESCRIPCIÓN: Los estudiantes participan activamente e interpretan el video presentado de cómo dar feedback positivo y lo 
relacionan con su experiencia. Se muestran motivados por participar y aplicar el tema en su trabajo aplicativo. 
Expresan su interés en poder acumular sus últimos puntos e insignias y poder subir de nivel para lograr los 
reconocimientos en el Sistema de Incentivos.
Analizan las variables de evaluación de la fuerza de venta y lo relacionan con la importancia del feedback . 
También, identifican su relación con el feedbac k que le ofrece el Sistema de Incentivos semanalmente. 
Participa activamente identificando los distintos criterios de evaluación objetivos y subjetivos, contrastándolos 
con la forma en que la empresa clasifica a los vendedores al utilizar estos criterios de evaluación.
Reconoce, también, los problemas de la evaluación subjetiva y la forma de evitarlos.
Finalmente, después de haber vivido diez semanas de esta experiencia, logran comprender como es que un 
vendedor lo experimenta en la vida real y su relación con el curso.
Controladores
+ Presentación de video de la película The blind side que sirve de ejemplo de como dar feedback (motivación).
+ Preguntas sobre cómo dar feedback, qué y para qué se debe evaluar. (motivación).
+ Compartir experiencias de feedback recibido (saberes previos).
+ Presentación de logros de aprendizaje y cómo aplicar los temas de la sesión en el trabajo integrador del curso.
+ Evaluación de desempeño: objetivos, medición objetivo y subjetiva.
+ Mediciones objetivas: de salida, de entrada, razones.
+ Mediciones subjetivas: atributos, formatos, problemas.
+ Ejemplo de la vida real.
+ Preguntas sobre los temas tratados en la sesión (metacognición)
Evaluación de desempeño de la fuerza de ventas.
Analiza y evalúa indicadores de medición objetiva y subjetiva de la fuerza de ventas. Organiza la 
retroalimentación de la fuerza de ventas.
Participación activa en clase.
Propone las características y recomendaciones para la evaluación de desempeño.
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CURSO: Gestión de Ventas y Equipos Comerciales FECHA: miércoles, 28 de octubre de 2020





SEMANA: 10 SESIÓN: 2
MODALIDAD: Presencial-Remoto UNIDAD: II - Implementación de la estrategia
TEMA:














DESCRIPCIÓN: Exposición de los 7 grupos que aplican los temas del curso en una empresa real. 
El profesor da feedback a los estudiantes de las mejoras que deben realizar en el trabajo para la entrega final, 
habiendo ya presentado todos los temas del curso.
Se muestra una motivación especial por presentar, no solo la aplicación práctica del curso en sus trabajos, sino 
también porque esos trabajos sean utilizados en sus organizaciones. 
Se evidencia un gran esfuerzo en presentar trabajos de alta calidad y demostrar que los temas del cursos son 
aplicables a la vida real.
Motivadores, Controladores
Presentación tercer entregable de trabajo integrador: 7 grupos
Compensación de la fuerza de ventas - conceptos clave, diagnóstico. Evaluación de desempeño de la fuerza de 
ventas.
Analiza, evalúa y aplica los temas del curso en una empresa real.
Presenta de manera clara y convincente el avance del trabajo integrador.
Expone y argumenta la aplicación de los temas del curso en una empresa real.
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12: Cuestionario tipo de jugadores (modelo de Bartle) 
 
Afirmación 1 
A. Yo creo que la competitividad es la clave de la diversión 
B. Yo creo que interactuar con los otros jugadores o personajes es la clave de la 
diversión 
Afirmación 2 
A. Disfruto más los juegos en los que yo (o mi personaje) va obteniendo cosas 
B. Disfruto más los juegos en los que hay anécdotas para contar 
Afirmación 3 
A. Disfruto más cuando gano, aunque el juego no sea tan divertido 
B. Disfruto más cuando el juego es divertido, aunque no gane 
Afirmación 4 
A. En un juego; prefiero ser el primero en obtener los beneficios del nivel en el que 
estoy 
B. En un juego; prefiero explorar para conocer los detalles, cosas interesantes, historia 
y escenario 
Afirmación 5 
A. Cuando estoy compitiendo, me meto tanto en el juego que a veces «peleo» con los 
otros jugadores 
B. Cedo fácilmente cuando hay diferencias de opiniones con los otros jugadores, con 
tal de que el juego siga 
Afirmación 6 
A. Si un juego no tiene un ganador claro, no es tan bueno 
B. Que un juego tenga un ganador claro, no es tan importante 
Afirmación 7 
A. Me gusta revisar todo lo que he conseguido yo (o mi personaje) en un juego 
B. Casi nunca me fijo en lo que he conseguido yo (o mi personaje) en un juego 
Afirmación 8 
A. Me divierten mucho los juegos que reten cada vez más mi habilidad 
B. Me gustan los juegos con muchos mundos para explorar 
Afirmación 9 
A. Cuando juego, me gusta que reconozcan mi capacidad para vencer los retos 




C. Me gustan los juegos con muchos mundos por explorar 
D. Me gustan los juegos con muchas interacciones con los otros jugadores 
Afirmación 11 
C. Me divierto jugando juegos solitarios; por ejemplo, en mi teléfono móvil 
D. Me gustan los juegos en los que compito contra otros jugadores y puedo ganar 
Afirmación 12 
C. Uno sabe que uno es un buen jugador cuando está más arriba en la tabla de 
puntuación 
D. Uno sabe que uno es un buen jugador cuando los demás jugadores así lo reconocen 
Afirmación 13 
C. No me parecen tan interesantes los juegos en los que hay que discutir y conversar 
mucho con los otros jugadores los otros jugadores 
D. Me gustan los juegos en los que hay que discutir y conversar mucho con los otros 
jugadores 
Afirmación 14 
C. Disfruto mucho cuando, en un juego, me premian con cosas especiales 
D. Disfruto mucho cuando, en un juego, me premian concediéndome un estatus superior 
al de los demás 
Afirmación 15 
C. No me gusta que me ayuden cuando no puedo superar un reto en un juego 
D. Me gusta que me ayuden cuando no puedo superar un reto en un juego 
Afirmación 16 
C. Cuando termino un juego, quiero jugar inmediatamente el siguiente nivel o pasar a 
otro juego que sea más retador 
D. Cuando termino un juego, me gusta pasar un tiempo comentando lo que sucedió 
Afirmación 17 
C. Suelo ser quien se rige más estrictamente a las reglas de un juego 
D. Suelo ser permisivo cuando se trata de dejar que las reglas del juego se interpreten 
de otras maneras 
Afirmación 18 
C. El juego es para pensar en otra cosa y poner a prueba las habilidades 
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14. Cronograma del curso Gestión de Ventas y Equipos Comerciales 
 
 
Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2
Categoría Definidores Definidores Informadores Informadores Formadores




+ Organización y 
estructura  del  area 
de
ventas
+ Tamaño de la  
fuerza  de ventas
+ Organización y 
estructura  del  area 
de
ventas
+ Tamaño de la  
fuerza  de ventas
+ CRM - 
Adminis tración de 
las  relaciones  con 
los  cl ientes
+ Pronóstico de 
ventas
+ Cultura  
organizacional







+ Perfi l  de la  
fuerza  de ventas
+ Reclutamiento y 
selección
Actividades Control  de lectura Caso Role play Trabajo fina l
Control  de lectura  
(caso)
Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2 Sesión 1 Sesión 2
Categoría Formadores Formadores Motivadores Formadores Motivadores Motivadores Controladores
Motivadores  / 
controladores
Tema
+ Capacitación de 
la  fuerza  de ventas
+ Capacitación de 
la  fuerza  de ventas
+ Compensación 
de la  fuerza  de 







de la  fuerza  de 
ventas  - 
diagnóstico
+ Compensación 
de la  fuerza  de 
ventas  - 
diagnóstico
+ Evaluación de 
desempeño de la  





Actividades Trabajo fina l Control  de lectura Caso Trabajo fina l
Semana 6
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Semana de exámenes  parcia les  - No 
apl ica  para  el  curso
Semana 5
Semana 7 Semana 8 Semana 9 Semana 10
